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บทคัดย่อ 
 

การวิจัยครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์ที่จะศึกษา 1) ปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลให้เกิดแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือก
โรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย ในจังหวัดชลบุรี 2) เปรียบเทียบระดับการตัดสินใจเลือก
โรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย ด้วยปัจจัยทางการตลาดจ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 3) เพื่อ
สร้างสมการพยากรณ์ระดับการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย ด้วยตัวแปร
ปัจจัยทางการตลาด ผู้วิจัยใช้แบบสอบถามเก็บรวบรวมข้อมูล จากกลุ่มตัวอย่างซึ่งเป็นนักเรียนระดับช้ันมัธยมศึกษาตอน
ปลาย ท่ีก าลังศึกษาอยู่ในโรงเรียนระดับมัธยมศึกษาขนาดใหญ่พิเศษ ในอ าเภอเมือง จังหวัดชลบุรี ซึ่งมีขนาดกลุ่มตัวอย่าง
จ านวน 400 คน ได้มาโดยวิธีการสุ่มแบบหลายขั้นตอน สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าร้อยละ ความถี่ ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติการทดสอบค่าที การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และการวิเคราะห์ ความแตกต่างของ
ค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ด้วยวิธีเช็ฟเฟ่ และสถิติ Multiple Linear Regression  

ผลการวิจัยพบว่า 1) นักเรียนตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชาด้วยปัจจัยทางการตลาดด้านส่งเสริมการตลาดมาก
ที่สุด รองลงมาด้านสถานที่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 2) นักเรียนที่มีเพศ ระดับช้ันเรียน แผนการเรียน เกรดเฉลี่ยและ
รายได้ต่อเดือนของผู้ปกครองที่ต่างกันตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชาด้วยปัจจัยทางการตลาดที่ไม่แตกต่างกัน 3) ตัวแปร
ปัจจัยทางการตลาดที่สามารถน ามาพยากรณ์ระดับการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียน อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติทีร่ะดับ .05 ได้ทั้งหมด 2ตัวแปรและมีความแม่นย าในการพยากรณ์ระดับการตัดสินใจได้ 44.10% สามารถเขียนเป็น
สมการในรูปของคะแนนดิบและคะแนนมาตรฐานได้ดังนี้      

3 4Y   =  -0.121 + 0.364X  + 0.634X และ
y X3 X4Z  =  0.330Z  +  0.526Z  ตามล าดับ 

 

ค าส าคัญ: ปัจจัยทางการตลาด ,แรงจูงใจ ,โรงเรียนกวดวิชา 
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Abstract 
The purposes of this research studied as follow; 1) to find out the marketing factors which 

affect to decision motives the tutorial school in high school’s students, Chonburi, 2) to compare the 
level of decision making the tutorial school in high school’s students by marketing factors in personal 
factors, 3) to predict the level of decision making the tutorial school in high school’s students by 
marketing factors. The researcher used the questionnaires which were the research tool for collecting 
the data. The sample size in the research comprised 400 personnel who are studying in major high 
school, Chonburi. The researcher used the multi-stage random sampling method. The data was 
analyzed by percentage, frequency, mean, t-test, F-test (One Way ANOVA) Scheffe's multiple 
comparison test, and multiple linear regression.  
 The results were as follow; 1) students made decision applying the tutorial school by 
marketing factors, promotion factor was the highest followed by place, product, and price, 2) the 
different of sex, degree, section, grade point average, and guardian’s income made the decision 
applying the tutorial school dissimilar to marketing factors, 3) variable of marketing factors can do 
prediction to the customer's level of decision making. Statistical significance was .05. There were 2 
variables. Also, the prediction was accurately with the level of decision making at 62.70%. It can be 
written an equation and a standard score as follow; 

3 4Y   =  -0.121 + 0.364X  + 0.634X  and 
y X3 X4Z  =  0.330Z  +  0.526Z  , respectively. 
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บทน า 

เนื่องจากการศึกษาเป็นปัจจัยส าคัญอันหนึ่งที่
ส่งผลให้ประชากรมีอาชีพท่ีดีได้ในอนาคต ผลที่ตามมาก็
คือ ค่าตอบแทนท่ีดี และสามารถเลื่อนสถานะทางสังคม
ได้  โดยเฉพาะอย่างยิ่ งการส า เร็จการศึกษาจาก
สถานศึกษาที่มี ช่ือเสียงเป็นที่ยอมรับในสังคม แต่
เนื่องจากการคัดเลือกบุคคลเข้าศึกษาต่อในระดับสูงทุก
ระดับของการศึกษาไทย ใช้วิธีการสอบคัดเลือก ในขณะ
ที่สถานศึกษาสามารถรับนักศึกษาได้จ ากัด โอกาสที่จะ
ได้รับเลือกเข้าศึกษาก็น้อยลง ท าให้เกิดการแข่งขันกัน
อย่างรุนแรง อีกทั้งระบบการสอบคัดเลือกก็เป็นการ
สอบที่เน้นเนื้อหาทางวิชาการเป็นส่วนใหญ่ ท าให้เป็น
สาเหตุให้เกิดระบบการกวดวิชาขึ้น นอกจากนี้ศูนย์วิจัย
ของนิด้าโพล สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร์ ได้
ส ารวจความคิดเห็นเรื่อง “เด็กไทยกับโรงเรียนกวด

วิชา” ระหว่างเดือนกรกฎาคม – สิงหาคม พ.ศ.2555 
โดยส ารวจความคิดเห็นจากเยาวชนที่ก าลังศึกษาใน
ระดับประถมศึกษาปีท่ี 4 ถึงระดับมัธยมศึกษาปีที่ 6 ใน
พื้นที่จังหวัดกรุงเทพมหานคร จ านวน 1,116 หน่วย
ตัวอย่าง พบว่า “นักเรียนมาเรียนพิเศษเพราะความ
ต้องการของตัวเอง คิดเป็น 66.13% และนักเรียนคิดว่า
การเรียนกวดวิชามีความจ าเป็นเพราะปัจจุบันการ
แข่งขันทางการศึกษามีสูงขึ้น จึงจ าเป็นที่จะต้องเรียน
พิเศษเพื่อพัฒนาตนเองและการเรียนพิเศษท าให้เข้าใจ
ในเนื้อหาท่ีเรียนมากขึ้น คิดเป็น 78.86%” [1] 
 จะเห็นได้ว่า โรงเรียนกวดวิชาได้ก้าวเข้ามามี
บทบาทส าคัญต่อการศึกษาไทยเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ และถือ
ว่าเป็นค่านิยมและความจ าเป็นอย่างหนึ่งของเด็กไทย 
ตราบเท่าที่ยังมีการสอบเข้ามหาวิทยาลัย และค่านิยม
เข้าสถาบันเก่าแก่มีช่ือเสียงยังคงมีอิทธิพลในสังคมไทย 
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และถึงแม้ว่าในปี 2553 รัฐบาลได้มีนโยบายการ
เปลี่ยนแปลงวิธีการวัดผลสอบเข้าศึกษาต่อรูปแบบใหม่
ในระดับอุดมศึกษาส าหรับนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาปีที่ 
5-6 ของปีการศึกษา 2552 ท้ังนี้คาดหวังว่าจะท าให้เด็ก
นักเรียนท่ีมุ่งเรียนกวดวิชาลดลงและหันไปตั้งใจเรียนใน
ช้ันปกติมากขึ้น แต่กลับส่งผลให้เด็กนักเรียนเกิดความ
ตื่นตัวและแสวงหาสถานที่เรียนกวดวิชากันเพิ่มมากขึ้น
[2] แม้ว่ากระทรวงศึกษาธิการแต่ละยุคแต่ละสมัยได้ใช้
ความพยายามในการปรับปรุงและพัฒนาคุณภาพของ
สถานศึกษา หรือมีนโยบายปรับเปลี่ยนวิธีการวัดผล
สอบเข้ามหาวิทยาลัยเป็นไปอย่างไรก็ตาม ก็ยังไม่
สามารถลดค่านิยมในการเรียนกวดวิชาลงได้ ธุรกิจ
โรงเรียนกวดวิชา ก็ยังคงเป็นธุรกิจที่มีอนาคตสดใส และ
สามารถเติบโตไดท้่ามกลางภาวะเศรษฐกิจท้ังในปัจจุบนั
และอนาคต [3] ไม่ว่าภาวะเศรษฐกิจ สังคม หรือ
การเมืองจะผันผวนเพียงใด และยังคงเป็นเช่นนี้ตราบ
เท่าที่ระบบการศึกษาของไทยเรา ยังคงให้ความส าคัญ
กับการสอบแข่งขันเข้าศึกษาต่อในมหาวิทยาลัยของรัฐ
ที่มีช่ือเสียงตามที่ผู้ปกครองและเด็กนักเรียนส่วนใหญ่
คาดหวัง [4]  

หากมองโอกาสในการเติบโตของโรงเรียนกวด
วิชาแล้วจะพบว่า ตลาดต่างจังหวัดยังมีศักยภาพในการ
เติบโตได้มากกว่า เพราะจ านวนนักเรียนท่ีต้องการเรียน
กวดวิชา และจ านวนโรงเรียนกวดวิชาที่จดทะเบียน
อยา่งถูกต้อง ยังคงเพิ่มขึ้นสูง โดยในช่วงปี 2548-2552 
เพิ่มขึ้นถึง 72% และ 90% ในขณะที่ในกรุงเทพฯ นั้น 
จ านวนนักเรียนเพิ่มขึ้นเพียง 6% ในขณะที่จ านวน
โรงเรียนกวดวิชาเพิ่มขึ้นเพียง 17% เท่าน้ัน [5] 

จากข้อม ูลของส านักงานคณะกรรมการ
ส่งเสริมการศึกษาเอกชน (สช.) พบว่าปัจจุบัน ในปี 
2556 ประเทศไทยมีกลุ ่มโรงเรียนกวดวิชาทั ้งหมด 
1,983 แห่ง อยู ่ในกรุงเทพมหานคร 487 แห่ง และ
ต ่างจ ังหว ัด 1 ,496 แห ่ง  ใน 74 จ ังหว ัด ยกเว ้น
หนองบัวล าพู ปัตตานี และนราธิวาส [6] ดังภาพที่ 1 

 
 

 
 
 

 
 
 
 

 
 

ภาพที ่1  จ านวนโรงเรียนกวดวิชาในประเทศไทย
จ าแนกตามภูมิภาคปี พ.ศ.2556 

 

ซึ่งจังหวัดที่มีโรงเรียนกวดวิชามากที่สุด 10 
อันด ับแรก คือ กรุงเทพฯ ชลบุร ี สงขลา นนทบุรี 
ข อ น แ ก ่น  เ ช ีย ง ใ ห ม ่ ล พ บ ุร ี น ค ร ร า ช ส ีม า 
พระนครศรีอยุธยา และนครปฐม โดย 10 จังหวัดนี้มี
โรงเรียนกวดวิชารวมกัน 1,031 แห่ง หรือร้อยละ 69 
ของโรงเรียนทั้งหมดที ่ยื ่นขออนุญาตจัดตั ้งโรงเรียน
นอกระบบกับส าน ักงานคณะกรรมการส ่ง เสร ิม
การศึกษาเอกชน(สช.) [6] ดังภาพท่ี 2 

 
 
 
 
 

 
 
 
 

ภาพที่ 2  จังหวัดที่มีโรงเรียนกวดวิชามากที่สุด  
10 อันดับแรกในประเทศไทย ปี พ.ศ.2556 

 

ส าหรับโรงเรียนกวดวิชาในต่างจังหวัด มัก
กระจุกตัวอยู่ในเขตปริมณฑล จังหวัดขนาดใหญ่ หรือ
จังหวัดหัวเมืองของภูมิภาคที่ส าคัญ โดยเฉพาะจังหวัด
ชลบุรี ซึ่งเป็นจังหวัดท่องเที่ยวชายทะเลภาคตะวันออก
ที่มีความส าคัญทางเศรษฐกิจของประเทศไทย ส่งผลให้
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ปัจจุบันชลบุรี ได้รับการวางแผนให้เป็นเมืองหลัก
ทางด้ านอุตสาหกรรมและการค้ าขายของภาค
ตะวันออก ความเจริญที่เข้ามาก็ได้สร้างให้เกิดการ
เปลี่ยนแปลงในหลายเรื่องไม่ว่าจะเป็นด้านสังคม 
เศรษฐกิจ วัฒนธรรม เทคโนโลยี หรือแม้กระทั่งด้าน
การศึกษา การศึกษาจังหวัดชลบุรีได้มีการพัฒนาไป
อย่างรวดเร็วเพื่อให้ทันกับความเจริญที่เข้ามา ท าให้เกิด
การแข่งขันทางด้านการศึกษาที่มีความรุนแรงมากขึ้น
กว่าแต่ก่อน โดยเฉพาะเด็กนักเรียนระดับมัธยมศึกษา
ต่างพยายามขวนขวายหาความรู้ให้ได้มากที่สุดเท่าที่จะ
ท าได้ เพื่อสร้างความเป็นหนึ่งและเพิ่มโอกาสใน
การศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาในสถาบันการศึกษาท่ีมี
ช่ือเสียง  

การแข่งขันของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาได้มี
การกระจายไปทั่ว โดยเฉพาะอย่างยิ่งเขตอ าเภอเมือง 
โรงเรียนกวดวิชาในเขตเมืองชลบุรีแต่ละแห่ง มีการ
จัดระบบการเรียนในรายวิชาที่เหมือนๆ กัน โดยแต่ละ
แห่งจะสร้างจุดเด่นเฉพาะตัวของตนเองมีการน ากลยุทธ์
ทางการตลาดมาใช้เพื่อให้ดึงดูดความน่าสนใจของ
ผู้ใช้บริการ ไม่ว่าจะเป็นกลยุทธ์ ทางด้านราคา กลยุทธ์
ด้านการให้บริการ ด้านราคาค่าบริการ กลยุทธ์ด้าน
สถานท่ี และกลยุทธ์ในการส่งเสริมการตลาดต่างๆ เช่น 
การใช้ครูผู้สอนจากโรงเรียนที่มีช่ือเสียง การเน้นการ
เรียนการสอนเฉพาะวิชาที่ถนัด การเน้นการเตรียม
ความพร้อมในการสอบแข่งขันคัดเลือกเข้าเรียนต่อใน
ระดับอุดมศึกษา การใช้อุปกรณ์การเรียน การสอนที่
ทันสมัย การจัดสถานที่การเรียนให้ดึงดูดใจ คุณภาพ
การให้บริการหรือการการให้การบริการที่แตกต่างจาก
คู่แข่ง เป็นต้น ซึ่งจ านวนนักเรียนที่เข้าไปเรียนเสริมก็มี
ปริมาณเพิ่มมากขึ้น เนื่องจากความต้องการความ
ได้เปรียบทางการศึกษาจนกลายเป็นกระแสนิยมในหมู่
นักเรียนที่จะต้องเรียนกวดวิชา โรงเรียนกวดวิชาแต่ละ
แห่งจึงพยายามแสวงหาความโดดเด่นที่สามารถน าไป
เป็นจุดขายของตนเองเพื่อแย่งชิงส่วนแบ่งทางการตลาด
ในธุรกิจประเภทนี้ให้ได้มากที่สุด หัวใจส าคัญของการ
บริหารการตลาดให้ประสบความส าเร็จจ าเป็นอย่างยิ่งที่

ต้องศึกษาถึงส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจนั้นๆ 
ทั้งในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่ และด้าน
การส่งเสริมการตลาด 

ดังนั้นในการวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยจึงต้องการศึกษา
ปัจจัยทางการตลาดดังกล่าว รวมถึงศึกษาพฤติกรรม
ของการเรียนกวดวิชาของผู้เรียนที่มีต่อการตัดสินใจ
เลือกโรงเรียนกวดวิชาเพื่อเตรียมสอบเข้าศึกษาต่อใน
ระดับปริญญาตรี ของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอน
ปลายในจังหวัดชลบุรี ทั้งนี้เพื่อให้ผู้ประกอบการธุรกิจ
โรงเรียนกวดวิชาและหน่วยงานที่ เกี่ยวข้องได้น า
ผลการวิจัยนี้ไปใช้ในการวางกลยุทธ์ทางการตลาดให้
ตรงตามความต้องการของผู้เรียนซึ่งจะส่งผลดีทั้งใน
ทางตรงและทางอ้อมต่อการจัดการศึกษาทั้งระบบของ
ไทยในอนาคต  
 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพล
ให้เกิดแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชา 
ของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย ในจังหวัด
ชลบุรี  
 2. เพื่อเปรียบเทียบอิทธิพลของปัจจัยทาง
การตลาด ที่ส่งผลให้เกิดแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือก
โรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอน
ปลาย ในจังหวัดชลบุรี จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 
และพฤติกรรมการเรียนกวดวิชา 
 3. เพื่อสร้างสมการพยากรณ์ระดับแรงจูงใจ
ในการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชา ของนักเรียน
ระดับมัธยมศึกษาตอนปลายในจังหวัดชลบุรี ที่เกิดจาก
อิทธิพลของปัจจัยทางการตลาด 4P’s 
 

สมมติฐานการวิจัย 
สมมติฐานที่ 1 : นักเรียนที่มีปัจจัยส่วนบุคคลที่
แตกต่างกันเกิดแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือกโรงเรียน
กวดวิชาด้วยปัจจัยทางการตลาดที่แตกต่างกัน 
สมมติฐานที่ 2 : นักเรียนที่มีพฤติกรรมการเรียนกวด
วิชาที่แตกต่างกันเกิดแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือก
โรงเรียนกวดวิชาด้วยปัจจัยทางการตลาดที่แตกต่างกัน 
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สมมติฐานที่ 3 : ระดับแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือก
โรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนข้ึนอยู่กับปัจจัยส่วนบุคคล
ของนักเรียน 
สมมติฐานที่ 4 : ระดับแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือก
โรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนขึ้นอยู่กับพฤติกรรมการ
เรียนกวดวิชาของนักเรียน 

สมมติฐานที่ 5 : ระดับแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือก
โรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนขึ้นอยู่กับปัจจัยทางการ
ตลาดของโรงเรียนกวดวิชานั้นๆ 
 

 

 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

ภาพที่ 3  กรอบแนวคิดในการวิจัย 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
1. ท าให้ทราบพฤติกรรมการเรียนกวดวิชา

ของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย ในจังหวัด
ชลบุรี ว่ามีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวด
วิชาของนักเรียนหรือไม่ เพื่อประโยชน์ส าหรับโรงเรียน
กวดวิชาในการวางแผนกลยุทธ์เจาะตลาดเฉพาะกลุ่ม
พฤติกรรมเป้าหมาย 

2 .  ท า ให้ ทร าบอิท ธิพลของปั จจั ยทา ง
การตลาดที่มีต่อการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชาของ
นักเรียน โดยด้านผู้ประกอบการธุรกิจ กวดวิชาสามารถ
น าผลงานวิจัยในครั้งนี้ไปใช้เป็นแนวทางการบริหารงาน 
ปรับปรุงและพัฒนาธุรกิจให้ตรงกับความต้องการของ

ตลาด ซึ่งจะก่อให้เกิดประสิทธิภาพในการบริหารและ
เกิดประโยชน์แก่ผู้เรียน 

3.ด้านหน่วยงานภาครัฐและหน่วยงานที่
เกี่ยวข้อง สามารถน าผลงานวิจัยครั้งนี้ไปใช้ประกอบ
เพื่อวางแผนพัฒนาส่งเสริมการศึกษาทั้งภาครัฐและ
เอกชนให้มีระบบการจัดการที่มีประสิทธิภาพเพิ่มขึ้น 

วิธีด าเนินการวิจัย 
1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง คือ นักเรียนช้ัน
มัธยมศึกษาตอนปลาย ที่ก าลังศึกษาอยู่ในโรงเรียน
ระดั บมั ธยมศึ กษาขนา ด ใหญ่พิ เ ศษ  ( โ ร ง เ รี ยน
มัธยมศึกษาในสังกัดส านักงานคณะกรรมการการศึกษา
ขั้นพื้นฐาน กระทรวงศึกษาธิการ  ที่มีจ านวนนักเรียน
มากกว่า 2,501 คนขึ้นไป) ที่ตั้งอยู่ ในอ าเภอเมือง 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ   2. ระดับชัน้เรียน  3. แผนการเรียน 
4. เกรดเฉลี่ย  5. รายได้ผู้ปกครอง  6. อาชพีของ
ผู้ปกครอง 

ปัจจัยส ำคัญทำงกำรตลำด 
1. ด้านผลิตภัณฑ์ 
2. ด้านราคา 
3. ด้านสถานที ่
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ระดับแรงจูงใจในกำรตัดสินใจ
เลือกโรงเรียนกวดวิชำ 

 

พฤติกรรมกำรเรียนกวดวิชำ 
1.ประสบการณ์ในการเรียนกวดวชิา 
2.ความถี่ในการเรียนกวดวิชาตอ่เทอม 
3.วิชาที่เลอืกเรียนเป็นอันดับแรก 
4.จ านวนชั่วโมงทีเ่รียนตอ่สัปดาห์ 
5.เหตุผลในการเรียนกวดวิชา 
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จังหวัดชลบุรี ซึ่งมีท้ังหมด 3 แห่งคือ โรงเรียนชลราษฎร
อ ารุง โรงเรียนชลกันยานุกูล และโรงเรียนชลบุรี “สุข
บท” มีจ านวนนักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย 
ทั้งหมด 3,461คนก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างด้วยตาราง
ส าเร็จรูป Taro Yamane ที่ระดับความเช่ือมั่น 95% 
ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่าง 400 คน [7] กลุ่มตัวอย่างได้มา
โดย ใ ช้หลักความน่ าจะ เป็ น ในการสุ่ มตั วอย่ า ง 
(Probability Sampling) โดยวิธีการสุ่มแบบหลาย
ขั้นตอน (Multi-stage Sampling) ก าหนดขนาดกลุ่ม
ตัวอย่างในแต่ละโรงเรียนทั้ง 3 โรงเรียน ด้วยวิธีการสุ่ม
แบบแบ่งช้ัน (Stratified Sampling) โดยใช้ค่าช่วงการ
สุ่ม I=N/n ก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างในแต่ละระดับช้ัน
มัธยมศึกษาปีที่ 4, 5 และ 6 ในแต่ละโรงเรียนทั้ง 3 
โร ง เรี ยนด้ วยวิ ธี การสุ่ มแบบแบ่ ง ช้ัน ( Stratified 
Sampling) โดยใช้สูตรค่าช่วงการสุ่ม I=N/n  
2. ตัวแปรที่ศึกษา 
 ตัวแปรอิสระ คื อปัจจั ยส่ วนบุคคลของ
นักเรียนได้แก่ เพศ ระดับช้ันเรียน แผนการเรียน เกรด
เฉลี่ย รายได้ต่อเดือนของผู้ปกครองและอาชีพของ
ผู้ปกครอง ปัจจัยพฤติกรรมการเรียนกวดวิชา ได้แก่ 
ประสบการณ์ในการเรียนกวดวิชา ความถี่ในการเรียน
กวดวิชา จ านวนช่ัวโมงที่ เรียนต่อสัปดาห์ละวิชาที่
ต้องการเรียนมากท่ีสุด ปัจจัยทางการตลาด ได้แก่ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ราคา สถานที่ และส่งเสริมการตลาด 

ตัวแปรตาม คือ ระดับแรงจู ง ใจในการ
ตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชา 
3. เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 
 เ ค รื่ อ งมื อที่ ใ ช้ ใ นก า ร วิ จั ย ค รั้ ง นี้ เ ป็ น
แบบสอบถาม แบ่งเป็น 4 ตอน โดยตอนที่ 1  เป็น
แบบสอบถามปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ได้แก่ เพศ ระดับช้ันเรียน แผนการเรียน เกรดเฉลี่ย 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของผู้ปกครองและอาชีพของ
ผู้ปกครอง ซึ่ งแบบสอบถามมีลักษณะเป็นแบบ
ตรวจสอบรายการ (Checklist) ตอนที่ 2  เป็น
แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการเรียนกวดวิชาของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ ประสบการณ์ในการเรียน

กวดวิชา ความถี่ในการเรียนกวดวิชาต่อเทอม วิชาที่
เลือกเรียนเป็นอันดับแรก จ านวนช่ัวโมงที่เรียนต่อ
สัปดาห์ เหตุผลในการเรียนกวดวิชา ซึ่งแบบสอบถามมี
ลักษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) ตอนท่ี 
3  เป็นแบบสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยทาง
การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชา 
ของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย ทั้ง 4 ด้าน
ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้าน
สถานที่และปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  ลักษณะ
ของแบบสอบถามเป็นข้อค าถามชนิดมาตรประมาณค่า 
5 ระดับ(Rating Scale) ตอนที่ 4  เป็นแบบสอบถาม
เกี่ยวกับระดับแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือกโรงเรียน
กวดวิชา ซึ่งเกิดจากอิทธิพลของปัจจัยการตลาดการทั้ง 
4 ด้าน ลักษณะของแบบสอบถามเป็นข้อค าถามชนิด
มาตรประมาณค่า 5 ระดับ(Rating Scale) 
4. การสร้างเคร่ืองมือในการวิจัย ในการสร้างเครื่องมือ
ที่ใ ช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลในการวิจัยครั้งนี้  ผู้
วิจัยค้นคว้าได้ด าเนินการตามขั้นตอนดังน้ี  
 4.1 ศึกษาเอกสาร หลักการ แนวคิดทฤษฎี
และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องเพื่อน ามาสร้างแบบสอบถามให้
ครอบคลุมเนื้อหาตามจุดมุ่งหมายและขอบเขตการวิจัย 

4.2 ก าหนดโครงสร้างของแบบสอบถามและ
ส านวนภาษาของข้อค าถาม เพื่อออกแบบลักษณะ
รูปแบบของข้อค าถามให้เหมาะสมเช่น ข้อค าถามแบบ
เลื อกตอบ แบบมาตร าส่ วนประมาณค่ า  หรื อ
แบบสอบถามปลายเปิด 

4.3 น าแบบสอบถามที่ปรับปรุงแล้วเสนอต่อ
ผู้เช่ียวชาญ จ านวน 3 ท่านเพื่อพิจารณาตรวจสอบ
ความเที่ยงตรงของเนื้อหา (ค่า IOC) และความถูกต้อง
ของภาษา ผลปรากฏว่าได้ค่า IOC ของแบบสอบถาม 
0.90 
 4.4 น าแบบสอบถามฉบับร่างไปทดลองใช้ 
(Try-Out) กับนักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลายซึ่ง
ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างของการวิจัยในครั้งนี้ จ านวน 30 คน 
หาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s 
Alpha Coefficient)ได้ค่ าความ เ ช่ือมั่ นของ
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แบบสอบถามทั้ งฉบับเท่ากับ 0 .879  แล้วจึ งน า
แบบสอบถามไปเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่ศึกษาวิจัย
ในครั้งนี ้จ านวน 400 ตัวอย่าง 
 

สรุปผลการวิจัย 
1. ผลการวิจัยด้านพฤติกรรมการเรียนกวดวิชา 

1.1  พฤติกรรมการเรี ยนกวดวิชา  โดย
ภาพรวม พบว่า นักเรียนโดยส่วนใหญ่เคยไปเรียนกวด
วิชาร้อยละ 64 และไม่เคยไปเรียนกวดวิชา ร้อยละ 36 
ซึ่งนักเรียนที่ไม่เคยไปเรียนกวดวิชาส่วนใหญ่ให้เหตุผล
ว่า ค่าเล่าเรียนแพง และสามารถศึกษาและทบทวนเอง
ได้ ส าหรับนักเรียนที่ไปเรียนกวดวิชาส่วนใหญ่จะสมัคร
เรียน 4 – 6 คอร์สต่อเทอมและใช้เวลาในการเรียน 6 – 
10 ช่ัวโมงต่อสัปดาห์ โดยวิชาคณิตศาสตร์เป็นวิชาที่
นักเรียนส่วนใหญ่ต้องการเรียนมากท่ีสุด  โดยนักเรียนท่ี
ไปเรียนกวดวิชาให้เหตุผลว่า เป็นความต้องการของ
ผู้ปกครองที่ต้องการให้เรียนและเป็นความต้องการของ
ตนเองเพื่อเรียนล่วงหน้าจะได้ให้ผลการเรียนดีขึ้นและ
สอบแข่งขันได้ 

1.2 พฤติกรรมการเรียนกวดวิชา จ าแนกตาม
เพศ พบว่า เพศชายและเพศหญิงต่างก็เคยไปเรียนกวด
วิชาและไม่เคยเรียนกวดวิชาในจ านวนที่ใกล้เคียงกัน 
โดยส่วนใหญ่นักเรียนทั้งเพศชายและหญิงจะสมัครเรยีน
กวดวิชา 4 – 6 คอร์สต่อเทอม ใช้เวลาในการเรียนเฉลี่ย 
6 – 10 ช่ัวโมงต่อสัปดาห์ และนักเรียนต้องการเรียน
วิชาคณิตศาสตร์มากที่สุดเหมือนกัน นักเรียนชายไป
เรียนเพราะเป็นความต้องการของผู้ปกครอง ในขณะที่
นักเรียนหญิงไปเรียนเพราะเป็นความต้องการของ
ตัวเอง คือต้องการเรียนล่วงหน้าเพื่อให้ผลการเรียนดีขึ้น
และสามารถสอบแข่งขันได้ 

1.3 พฤติกรรมการเรียนกวดวิชา จ าแนกตาม
ระดับชั้นเรียน พบว่า นักเรียนช้ัน ม.4 ไปเรียนกวดวิชา
ในสัดส่วนที่มากที่สุด โดยวิชาฟิสิกส์เป็นวิชาที่นักเรียน 
ม.4 ต้องการเรียนมากที่สุดในขณะที่นักเรียนช้ัน ม.5 
และ ม.6 ต้องการไปเรียนวิชาคณิตศาสตร์ นักเรียนช้ัน 
ม.4 ใช้เวลาเรียนไม่เกิน 5 ช่ัวโมงต่อสัปดาห์ ในขณะที่

นักเรียนช้ัน ม.5 และ ม.6 จะใช้เวลาในการเรียน 6 -10 
ช่ัวโมงต่อสัปดาห์ โดยนักเรียนช้ัน ม.4จะไปเรียนกวด
วิชาเพื่อเรียนล่วงหน้าให้ผลการเรียนดีขึ้น ส่วนนักเรียน
ช้ัน ม.5และ ม.6 ส่วนใหญ่ผู้ปกครองต้องการให้เรียน 

1.4 พฤติกรรมการเรียนกวดวิชา จ าแนกตาม
แผนการเรียน พบว่า นักเรียนที่มีแผนการเรียนสาย
วิทย์-คณิตจะไปเรียนกวดวิชาในสัดส่วนที่มากกว่า
นักเรียนที่อยู่แผนการเรียนอื่น ส่วนนักเรียนที่อยู่
แผนการเรียนอื่นคือศิลป์-ค านวณ และศิลป์-ภาษา มี
อัตรานักเรียนไปเรียนกวดวิชาที่เท่าๆกัน โดยนักเรียน
ทุกแผนการเรียนส่วนใหญ่จะสมัครเรียน 4- 6 คอร์สต่อ
เทอมเหมือนกันและใช้เวลาในการเรียนเฉลี่ย 6 -10 
ช่ัวโมงต่อสัปดาห์เช่นเดียวกัน ซึ่งนักเรียนที่อยู่แผนการ
เรี ยนวิทย์ -คณิต  และศิลป์ -ค านวณจะ ไป เ รี ยน
คณิตศาสตร์มากที่สุดเหมือนกัน ในขณะที่นักเรียนที่อยู่
แผนการเรียนศิลป์-ภาษาก็ต้องการเรียนภาษาอังกฤษ
มากที่สุด 

1.5 พฤติกรรมการเรียนกวดวิชา จ าแนกตาม
เกรดเฉลี่ย พบว่า นักเรียนที่มีเกรดเฉลี่ยอยู่ระหว่าง 
2.50 -3.00 และนักเรียนที่มีเกรดมากกว่า 3.50 จะไป
เรียนกวดวิชาในอัตราที่มากที่สุด กลุ่มนักเรียนที่มีเกรด
เฉลี่ยน้อย จะสมัครเรียนกวดวิชาไม่มากนักประมาณ 1-
3 คอร์สต่อเทอม และจะเพิ่มขึ้นตามเกรดเฉลี่ยของ
นักเรียนซึ่งนักเรียนที่มีเกรดเฉลี่ยตั้งแต่ 2.51 – 3.50 
จะเรียนประมาณ 4-6 คอร์สต่อเทอม และนักเรียนที่มี
เกรดเฉลี่ยมากกว่า 3.50 จะเรียนมากถึง 7-10 คอร์
สต่อเทอม 

1.6 พฤติกรรมการเรียนกวดวิชา จ าแนกตาม
รายได้ต่อเดือนของผู้ปกครอง พบว่า นักเรียนที่
ผู้ปกครองมีรายได้น้อยกว่า 10,000 บาทต่อเดือนส่วน
ใหญ่จะไม่ไปเรียนกวดวิชาสูงมากถึงร้อยละ 78.79 โดย
ให้เหตุผลว่าค่าเล่าเรียนแพง ส าหรับนักเรียนที่ไปเรียน
กวดวิชานั้น นักเรียนที่ผู้ปกครองมีรายได้น้อยจะสมัคร
เรียนเพียง 1-3 คอร์สต่อเทอมเท่าน้ัน ในขณะที่นักเรียน
ที่ผู้ปกครองมีรายได้มากข้ึนจะสมัครเรียน 4-6 คอร์สต่อ
เทอม และมากถึง 7-10 คอร์สต่อเทอม คณิตศาสตร์
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เป็นวิชาที่นักเรียนต้องการเรียนมากที่สุด ยกเว้นกลุ่ม
นักเรียนที่ผู้ปกครองมีรายได้ 10,000-30,000 บาทต่อ
เดือนจะต้องการเรียนวิชาภาษาอังกฤษมากที่สุด โดย
นักเรียนที่ผู้ปกครองมีรายได้น้อยกว่า 10,000 บาทต่อ
เดือนนั้นให้เหตุผลในการไปเรียนกวดวิชาว่าเรียนใน
ห้องเรียนไม่เข้าใจ ในขณะที่กลุ่มนักเรียนที่ผู้ปกครองมี
รายได้ต่อเดือนที่มากกว่าจะไปเรียนเพราะผู้ปกครอง
ต้องการให้เรียน 
2. ผลการวิจัยด้านปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลให้
นักเรียนเกิดแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือกโรงเรียน
กวดวิชา 

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกสมัคร
เรียนกับสถาบันกวดวิชา ของนักเรียน มากที่สุด คือ 
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ( x =4.08) รองลงมา
คือปัจจัยด้านสถานที่ ( x =4.03) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
( x =3.86) และปัจจัยด้านราคา( x = 3.64) ตามล าดับ 

2.1 ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด พบว่า
ประเด็นที่ท าให้นักเรียนเกิดแรงจูงใจมากที่สุด คือ
เจ้าหน้าที่สถาบันมีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี สุภาพเรียบร้อย 
ให้ค าแนะน าแก่นักเรียนและผู้ปกครอง ในทุกเรื่องเป็น
อย่างดี( x =4.33)  และสถาบันมีบริการแนะแนวให้
ค าปรึกษาทั้งด้านปัญหาการเรียน ตลอดจนแนวทาง
การศึกษาต่อให้แก่นักเรียน( x =4.20) 

2.2 ปัจจัยด้านสถานที่ พบว่าประเด็นที่ท าให้
นักเรียนเกิดแรงจูงใจมากที่สุด คือ ขนาดของห้องเรียน 
เหมาะสมไม่ใหญ่เกินไป นักเรียนสามารถมองเห็น
กระดานและผู้สอนได้ ( x = 4.30)สถาบันกวดวิชา
ตั้งอยู่ในพ้ืนท่ี ที่มีการคมนาคมสะดวก( x =4.27) 

2.3 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ พบว่าประเด็นที่ท า
ให้นักเรียนเกิดแรงจูงใจมากที่สุด คือ ผู้สอนสามารถ
อธิบายเรื่องยากให้เป็นเรื่องง่าย ท าให้เข้าใจได้ง่าย ( x

=4.27)รูปแบบหลักสูตรตรงกับความต้องการของ
นักเรียน เช่นเนื้อหามีระดับคอร์สพื้นฐาน คอร์สเจาะลึก
รายวิชา เนื้อหาที่จะเรียนตรงกับแนวข้อสอบ  ( x

=4.27) และผู้สอน สอนไม่เร็วจนเกินไปและสรุปเนื้อหา
ส าคัญให้เมื่อเรียนจบในแต่ละเรื่องเสมอ ( x =4.23) 

2.4 ปัจจัยด้านราคา พบว่าประเด็นที่ท าให้
นักเรียนเกิดแรงจูงใจมากที่สุด คือ สถาบันมีความ
หลากหลายของวิธีช าระเงินค่าเล่าเรียน เช่น จ่ายที่
สถาบัน จ่ายโดยโอนเงินผ่านธนาคาร จ่ายผ่านเคาร์
เตอร์เซอร์วิส  และอื่นๆ ( x =3.77) ค่าเล่าเรียนโดย
เฉลี่ยต่อช่ัวโมง เหมาะสมยอมรับได้ ( x =3.73) และ
เมื่อเปรียบเทียบค่าใช้จ่ายในการเรียนกับสถาบันอื่นๆ
แล้ว ค่าใช้จ่ายของที่สถาบันนี้มีความเหมาะสมมากกว่า 
( x =3.70) 
3. ผลการเปรียบเทียบปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพล
ให้นักเรียนเกิดแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือกโรงเรียน
กวดวิชา พบว่า 
 3.1 นักเรียนที่มีปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ 
ระดับช้ันเรียน แผนการเรียน เกรดเฉลี่ย รายได้ต่อ
เดือนของผู้ปกครอง และอาชีพของผู้ปกครอง ที่
แตกต่างกันนั้นพบว่า ปัจจัยทางการตลาดทุกด้านมี
อิทธิพลให้เกิดแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือกโรงเรียน
กวดวิชาที่ไม่แตกต่างกัน 

3.2 นักเรียนที่มีพฤติกรรมการเรียนกวดวิชา 
ได้แก่ ประสบการณ์ในการเรียนกวดวิชา ความถี่ในการ
เรียนกวดวิชา จ านวนช่ัวโมงท่ีเรียนต่อสัปดาห์ และวิชา
ที่ต้องการเรียนมากที่สุด ที่แตกต่างกันนั้นพบว่า ปัจจัย
ทางการตลาดทุกด้านมีอิทธิพลให้เกิดแรงจูงใจในการ
ตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชาที่ไม่แตกต่างกัน 
4. ผลการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วน
บุคคลกับปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลให้นักเรียน
เกิดแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชา 
พบว่า 
 4.1 แรงจูงใจในการตัดสินใจเลือกโรงเรียน
กวดวิชาของนักเรียนไม่มีความสัมพันธ์กับปัจจัยส่วน
บุคคลของนักเรียน กล่าวคือการตัดสินใจเลือกโรงเรียน
กวดวิชาของนักเรียนไม่ขึ้นอยู่กับ เพศ ระดับช้ันเรียน 
แผนการเรียน เกรดเฉลี่ย รายได้ต่อเดือนของผู้ปกครอง 
และอาชีพของผู้ปกครองของนักเรียน  
 4.2 แรงจูงใจในการตัดสินใจเลือกโรงเรียน
กวดวิชาของนักเรียนไม่มีความสัมพันธ์หรือไม่ขึ้นอยู่กับ
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กับพฤติกรรมการเรียนกวดวิชาของนักเรียน ด้าน
ประสบการณ์ในการเรียนกวดวิชา และวิชาที่นักเรียน
ต้องการเรียนมากท่ีสุด แต่มีความสัมพันธ์หรือขึ้นอยู่กับ
พฤติกรรมด้านความถี่ในการเรียนกวดวิชา และจ านวน
ช่ัวโมงท่ีเรียนต่อสัปดาห์ กล่าวคือนักเรียนที่มีพฤติกรรม
การเรียนกวดวิชาที่มากข้ึนก็จะมีความต้องการในปัจจัย
ทางการตลาดทั้ง 4 ด้านของโรงเรียนกวดวิชามากยิ่งขึ้น
เพื่อใช้ในการตัดสินใจเลือก 
 
5. ผลการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยทาง
การตลาดกับระดับแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือก
โรงเรียนกวดวิชา พบว่า 
 มีปัจจัยทางการตลาดทั้งหมด 3 ด้านที่มี
ความสัมพันธ์กับระดับแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือก 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 คือด้านผลิตภัณฑ์
(r=0.457) ด้านสถานที่(r =0.414) และด้านส่งเสริม

การตลาด (r = 0.579) ส่วนด้านราคาไม่มีความสัมพันธ์
กับกับระดับแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือก 
6. ผลการสร้างสมการพยากรณ์ระดับแรงจูงใจในการ
ตัดสินใจเลือกโรงเรียน ด้วยตัวแปรปัจจัยทางการ
ตลาด พบว่า 
 ปัจจัยทางการตลาดทั้งหมด 3 ด้านได้แก่ด้าน
ผลิตภัณฑ์  1X ด้านสถานที่  3X และด้านส่งเสริม

การตลาด  4X ซึ่งเป็นตัวแปรเกณฑ์ที่ใช้พยากรณ์ไม่มี
ความสัมพันธ์กันเอง (ไม่เกิด  Multicollinearity) และ
ปัจจัยทางการตลาดทั้ง 3 ด้านมีความสัมพันธ์เป็นเชิง
เส้นกับระดับแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือก เมื่อน าตัว
แปรปัจจัยทางการตลาดทั้ง 3 ด้าน เข้าสู่ สมการ
พยากรณ์ด้วยสถิติ Multiple Regression โดยวิธีการ
น าตั วแปรเข้ าและออกจากสมการทีละตั วแบบ 
Stepwise เพื่อสร้างโมเดลการพยากรณ ์ได้ผลดังตาราง
ที่ 1 
 

ตารางที่ 1 แสดงผลการวเิคราะหโ์มเดลการพยากรณ์ระดับการตัดสนิใจเลือก ด้วยตัวแปรปัจจัยทางการตลาด 
  ที่มีความสัมพันธ์ 

 
 
 
 
 
 

พบว่าปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพล
ในการพยากรณ์ระดับแรงจูงใจในการตดัสินใจเลือกมาก
ที่สุด ดังโมเดล 1 ซึ่ งสามารถพยากรณ์ระดับการ
ตัดสินใจเลือกของนักเรียนได้ 33.50% และเมื่อน าตัว
แปรปัจจัยด้านสถานที่เข้ามาเพิ่มในการพยากรณ์จะได้
ดัง โมเดล 2 จะสามารถน าไปพยากรณ์ระดับการ
ตัดสินใจเลือกของนักเรียนได้ 44.10%  

 
 
 

 
 
 
 
 
 
ส่วนที่เหลืออีก 55.90% นั้นเกิดจากอิทธิพล

ของปัจจัยอื่นๆ ผู้วิจัยจึงเลือก โมเดล 2 ในการน าไป
พยากรณ์ระดับการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชาของ
นักเรียน เพราะให้ความแม่นย ามากที่สุด และมีค่า
สัมประสิทธิ์การถดถอยพหุคูณ ค่าคงที่ และค่าความ
คลาดเคลื่อนมาตรฐานในการพยากรณ์ ดังตารางที่2 
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ตารางที่ 2 แสดงค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยพหุคูณ ค่าคงที่ และค่าความคลาดเคลื่อนมาตรฐานในการพยากรณ์ 
   

 
  
 
 
 
 
 

พบว่า ปัจจัยทางการตลาดทั้ง 2 ปัจจัย คือ 
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ( 4X ) และปัจจัยด้าน
สถานที่ ( 3X ) มีความสัมพันธ์กับระดับแรงจูงใจในการ
ตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนโดยมีค่า
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์พหุคูณถดถอยเท่ากับ 0.664 (R 
= 0.664) เป็นบวกกับตัวแปรเกณฑ์ และปัจจัยทั้ง 2 
ปัจจัยมีความแม่นย าในการน าไปร่วมกันพยากรณ์ระดับ
การตัดสินใจเลือกสมัครเรียนโรงเรียนกวดวิชาของ
นักเรียนได้ 44.10% ( 2R  = 0.441) อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .05 โดยมีความคลาดเคลื่อนมาตรฐาน
ของการพยากรณ์ เท่ากับ 0.4409 (

estS.E   0.4409 ) 
ส่วนที่เหลืออีก 55.90% นั้นเกิดจากอิทธิพลของปัจจัย
อื่นๆ 

ดังนั้นสามารถพยากรณ์ระดับแรงจูงใจในการ
ตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนระดับ
มัธยมศึกษาตอนปลาย ในจังหวัดชลบุรี ด้วยตัวแปร
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ( 4X )และตัวแปร
ปัจจัยด้านสถานที ่( 3X ) ซึ่งสามารถเขียนเป็นสมการใน
รูปของคะแนนดิบและคะแนนมาตรฐานเพื่อใช้ในการ 

พยากรณ์ได้ดังนี้ โดยสมการพยากรณ์ในรูป
คะแนนดิบคือ  

1 1 2 2 k kY   =  a + b X  + b X  + ... + b X  
และสมการพยากรณ์ในรูปของคะแนนมาตรฐานคือ 

1 1 2 2      ...   y X X k XkZ Z Z Z        

 
จะได้ 3 4Y   =  -0.121 + 0.364X  + 0.634X  
           

 
 
 
 
 
โดย  

0 0.121a b    ค่าคงท่ี 

1 0.364b  สัมประสิทธ์ิการถดถอยในรูปคะแนน
ดิบของปัจจัยด้านสถานท่ี 

2 0.634b   สัมประสิทธ์ิการถดถอยในรูปคะแนน
ดิบของปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด 
Y = คะแนนดิบของระดับแรงจูงใจในการตัดสินใจ
เลือกโรงเรียนกวดวิชา 

1 0.330   สัมประสิทธ์ิการถดถอยในรูปคะแนน
มาตรฐานของปัจจัยด้านสถานท่ี 

2 0.526   สัมประสิทธ์ิการถดถอยในรูปคะแนน
มาตรฐานของปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด 

yZ  คะแนนมาตรฐานของระดบัแรงจูงใจในการ
ตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชา 
 

 จากสมการพยากรณ์ ในรูปของคะแนน
มาตรฐานอาจน ามาใช้พยากรณ์ระดับแรงจูงใจในการ
ตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียน ได้ดังนี้ 
เช่น ถ้าผู้ประกอบการธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาปรับปรุง
พัฒนา ปัจจัยทางการตลาดในด้านการส่ ง เสริม
การตลาด เพิ่มขึ้น 1 หน่วย จะส่งผลให้นักเรียนเกิด
แรงจูงใจในการตัดสินใจเลือกสมัครเรียนกับโรงเรียน
กวดวิชาแห่งนั้นเพิ่มขึ้นอีก 0.526 หน่วย และหาก
ผู้ประกอบการธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาปรับปรุงพัฒนา 
ปัจจัยทางการตลาดในด้านสถานที่ เพิ่มขึ้น 1 หน่วยจะ
ส่งผลให้นักเรียนเกิดแรงจูงใจในการตดัสนิใจเลือกสมคัร
เรียนกับโรงเรียนกวดวิชาแห่งนั้นเพิ่มขึ้นอีก 0.330 
หน่วย และถ้าผู้ประกอบการธุรกิจโรงเรียนกวดวิชามี

y X3 X4Z  =  0.330Z  +  0.526Z  
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การปรับปรุงพัฒนาปัจจัยทางการตลาด ด้านการ
ส่งเสริมการตลาดและด้านสถานที่ให้ดีขึ้น ก็สามารถ
คาดการณ์ได้ว่าจะส่งผลให้นักเรียนเกิดแรงจูงใจใน
ทางบวกต่อโรงเรียนกวดวิชามากขึ้นและตัดสินใจเลือก
สมัครเรียนกับโรงเรียนกวดวิชาแห่งนั้นเพิ่มขึ้นอีก 
44.10%  
 

อภิปรายผล 
1. ผลการศึกษาพฤติกรรมการเรียนกวด

วิชา พบว่านักเรียนส่วนใหญ่เคยเรียนกวดวิชาคิดเป็น
ร้อยละ 64.00 และสมัครเรียนกวดวิชา 4 – 6 คอร์สต่อ
เทอม ใช้เวลาในการเรียนประมาณ 6 -10 ช่ัวโมง และ
รายวิชาที่นักเรียนต้องการเรียนมากที่สุดในอันดับที่ 1 
ได้แก่วิชาคณิตศาสตร์ โดยนักเรียนให้เหตุผลที่ต้องไป
เรียนกวดวิชาว่าผู้ปกครองต้องการให้ เรียน และ
นักเรียนต้องการเรียนล่วงหน้าจะได้ให้ผลการเรียนดีขึ้น
และสอบแข่งขันได้ จากผลวิจัยจะพบว่านักเรียนมีการ
เรียนกวดวิชาค่อนข้างมาก โดยสมัครเรียนมากถึง 4 – 
6 คอร์สต่อเทอมใช้เวลาเรียน 6 -10 ช่ัวโมงต่อสัปดาห์ 
ซึ่งส่วนใหญ่ผู้ปกครองต้องการให้เรียน และนักเรียน
ต้องการเรียนล่วงหน้าจะได้ให้ผลการเรียนดีขึ้นและ
สอบแข่งขันได้ ทั้งนี้อาจเป็นเพราะการศึกษาเป็นปัจจัย
ส าคัญอันหนึ่งที่ส่งผลให้ประชากรมีอาชีพที่ดีได้ใน
อนาคต ผลที่ตามมาก็คือ ค่าตอบแทนที่ดี และสามารถ
เลื่อนสถานะทางสังคมได้ โดยเฉพาะอย่างยิ่งการส าเร็จ
การศึกษาจากสถานศึกษาที่มีช่ือเสียงเป็นที่ยอมรับใน
สังคม แต่เนื่องจากการคัดเลือกบุคคลเข้าศึกษาต่อใน
ระดับสูงทุกระดับของการศึกษาไทย ใช้วิธีการสอบ
คัดเลือก ในขณะที่สถานศึกษาสามารถรับนักศึกษาได้
จ ากัด โอกาสที่จะได้รับเลือกเข้าศึกษาก็น้อยลง ท าให้
เกิดการแข่งขันกันอย่างรุนแรง นอกจากนี้ระบบการ
สอบคัดเลือกก็เป็นการสอบที่เน้นเนื้อหาทางวิชาการ
เป็นส่วนใหญ่ ท าให้นักเรียนจ าเป็นต้องเรียนกวดวิชา
มากขึ้น ซึ่งก็สอดคล้องกับผลการวิจัยของศูนย์วิจัยของ
นิด้าโพล สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร์ ได้ส ารวจ
ความคิดเห็นเรื่อง “เด็กไทยกับโรงเรียนกวดวิชา” 

ระหว่างเดือนกรกฎาคม – สิงหาคม พ.ศ.2555 โดย
ส ารวจความคิดเห็นจากเยาวชนที่ก าลังศึกษาในระดับ
ประถมศึกษาปีที่ 4 ถึงระดับมัธยมศึกษาปีที่ 6 ในพื้นที่
จังหวัดกรุงเทพมหานคร จ านวน 1,116 หน่วยตัวอย่าง 
พบว่า “นักเรียนมาเรียนพิเศษเพราะความต้องการของ
ตัวเอง คิดเป็น 66.13% และนักเรียนคิดว่าการเรียน
กวดวิชามีความจ าเป็นเพราะปัจจุบันการแข่งขันทาง
การศึกษามีสูงขึ้น จึงจ าเป็นที่จะต้องเรียนพิเศษเพื่อ
พัฒนาตนเองและการเรียนพิเศษท าให้เข้าใจในเนื้อหาที่
เรียนมากขึ้น คิดเป็น 78.86%” 
 2. ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการเรียน
กวดวิชา พบว่านักเรียนทุกคนถึงแม้ว่าจะมีปัจจัยส่วน
บุคคลที่แตกต่างกัน อาทิเช่น เพศ ระดับช้ันเรียน 
แผนการเรียน เกรดเฉลี่ย รายได้ต่อเดือนของผู้ปกครอง 
ต่างก็มีพฤติกรรมการเรียนกวดวิชาที่ไม่แตกต่างกัน โดย
ส่วนใหญ่นักเรียนเคยไปเรียนกวดวิชามากถึงร้อยละ 64 
และส่วนใหญ่มักจะสมัครเรียนอย่างน้อย 4 คอร์สต่อ
เทอมใช้เวลาในการเรียนกวดวิชาถึง 6 -10 ช่ัวโมงต่อ
สัปดาห์ อาจเป็นเพราะนักเรียนต้องเรียนรายวิชาใหม่ที่
เพิ่มเติมเข้ามาเมื่อนักเรียนเข้าสู่ระดับมัธยมศึกษาตอน
ปลาย ได้แก่ วิชาฟิสิกส์ เคมี ชีววิทยา หรืออาจเป็น
ภาษาต่างประเทศอื่นๆตามแผนการเรียนของนักเรียน 
และนักเรียนเกือบทุกระดับช้ันเรียน เกือบทุกแผนการ
เรียน ไม่ว่าจะมีเกรดเฉลี่ยในโรงเรียนเท่าใดโดยส่วน
ใหญ่แล้วต้องการเรียนวิชาคณิตศาสตร์มากที่สุด ทั้งนี้
อาจเป็นเพราะว่าวิชาคณิตศาสตร์นั้นเป็นวิชาพื้นฐาน
หลักท่ีนักเรียนทุกคนทุกแผนการเรียนทั้งแผนการเรียน
สายวิทย์-คณิต แผนการเรียนสายศิลป์-ค านวณ หรือ
แม้กระทัง่แผนการเรียนสายศิลป์-ภาษา ก็ต้องเรียน ซึ่ง
คณิตศาสตร์เป็นวิชาที่นักเรียนเกือบทุกคนเคยไปเรียน
กวดวิชา และเป็นวิชาที่ต้องการเรียนกวดวิชามากที่สุด
ด้วย เนื่องจากเป็นวิชาพื้นฐานท่ีสามารถพัฒนาต่อไปยัง
สาขาวิชาอื่น ไม่ว่าจะเป็นวิทยาศาสตร์ คอมพิวเตอร์
หรือเทคโนโลยี และเหตุผลของนักเรียนที่ไปเรียนกวด
วิชาส่วนใหญ่ตอบว่าผู้ปกครองต้องการให้เรียนมากท่ีสดุ 
และเป็นความต้องการของนักเรียนเองเพื่อเรียน
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ล่วงหน้าจะได้ให้ผลการเรียนดีขึ้นและสอบแข่งขันได้ 
ทั้งนี้ก็เป็นเพราะผู้ปกครองทุกคนต่างก็มีความรัก ความ
ปรารถนาดี และต้องการให้ลูกของตนมีอนาคตที่ดี จึง
ต้องการให้ลูกได้เพิ่มเติมความรู้ที่ได้รับนอกเหนือจากที่
โรงเรียน หรือเพิ่มเติมในส่วนที่จ าเป็นต้องใช้ในการ
สอบแข่งขัน หรืออาจจะต้องการให้ลูกใช้เวลาว่างให้เกิด
ประโยชน์ต่อตนเองโดยการเรียนหนังสือให้มากขึ้นซึ่ง
ผู้ปกครองทุกคนต่างก็ต้องการให้บุตรหลานของตนมี
การศึกษาที่ดี  และในส่วนของเหตุผลที่ เป็นความ
ต้องการของนักเรียนเองที่ว่าเพื่อเรียนล่วงหน้าจะได้
ให้ผลการเรียนดีขึ้นและสอบแข่งขันได้ อาจเป็นเพราะ
นักเรียนต้องการแก้ไขข้อบกพร่อง ข้อผิดพลาด หรือ
ชดเชยความรู้ที่ขาดหายไป เพื่อที่จะเรียนให้ทันเพื่อน
ร่วมช้ันหรือเพื่อให้สอบผ่านในโรงเรียน หรือนักเรียน
ต้องการเรียนเพื่อหาวิชาเพิ่มเติมนอกเหนือจากที่เรียน
แล้วในหลักสูตรเพื่อให้ตนมีความรู้ความสามารถเพิ่มขึ้น 
หรือเพื่อต้องการทบทวน ตรวจสอบ เนื้อหาต่างๆที่ตน
เรียนหรือรู้อยู่แล้วให้แม่นย ามากขึ้นในการสอบเลื่อนใน
ระดับที่สูงขึน้  

3. ผลการศึกษาปัจจัยทางการตลาดที่มี
อิทธิพลให้นักเรียนเกิดแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือก
โรงเรียนกวดวิชา พบว่า ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาดมี
อิทธิพลให้นักเรียนเกิดแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือก
มากที่สุด รองลงมา ด้านสถานที่ ด้านผลิตภัณฑ์และ
ด้านราคา 

   3.1 ด้านส่งเสริมการตลาด พบว่า นักเรียน
ให้ความส าคัญกับเจ้าหน้าท่ีสถาบันทีม่ีมนุษย์สัมพันธท์ีด่ี 
สุภาพเรียบร้อย ให้ค าแนะน าแก่นักเรียนและผู้ปกครอง 
ในทุกเรื่องเป็นอย่างดี และสถาบันมีบริการแนะแนวให้
ค าปรึกษาทั้งด้านปัญหาการเรียน ตลอดจนแนวทาง
การศึกษาต่อให้แก่นักเรียน ซึ่งสอดคล้องตามทฤษฎี
ล าดับขั้นแห่งความต้องการของมาสโลว์ ในขั้นที่ 3 [8]  
ที่กล่าวไว้ว่า ความต้องการเข้าสังคมและมีพวกพ้อง      
(Social and Affiliative Needs) หมายถึง ความ
ต้องการที่จะได้รับการยอมรับ  โรงเรียนกวดวิชาจึงต้อง
ท าให้นักเรียนมีความรู้สึกถึงความเป็นเพื่อน ความเป็น

กันเอง รู้สึกอบอุ่นในความรักความห่วงใยที่ โรงเรียน
กวดวิชามีให้แก่นักเรียน  ถ้าหากนักเรียนเกิดความรู้สึก
ว่าถูกมองข้าม ถูกทอดทิ้ง จะเกิดความรู้สึกไม่สบาย
เพราะคิดว่าตนเองไม่มีคุณค่า ดังนั้นในประเด็นเรื่อง 
เจ้าหน้าที่สถาบันมีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี สุภาพเรียบร้อย 
ให้ค าแนะน าแก่นักเรียนและผู้ปกครอง ในทุกเรื่องเป็น
อย่างดีและสถาบันมีบริการแนะแนวให้ค าปรึกษาทั้ง
ด้านปัญหาการเรียน ตลอดจนแนวทางการศึกษาต่อ
ให้แก่นักเรียน จึงส่งผลอย่างมากที่สุดต่อการตัดสินใจ
เลือกสมัครเรียนกับโรงเรียนกวดวิชานั้นๆ 

   3 . 2  ด้ า นสถานที่  พบว่ า นั ก เ รี ยน ให้
ความส าคัญกับขนาดของห้องเรียน เหมาะสมไม่ใหญ่
เกินไป นักเรียนสามารถมองเห็นกระดานและผู้สอนได้ 
สถาบันกวดวิชาตั้งอยู่ในพื้นที่ ที่มีการคมนาคมสะดวก 
ในห้องเรียนมี เก้าอี้นั่ง โต๊ะเขียน ที่เหมาะสม ไม่แออัด 
ซึ่ งสอดคล้องกับแนวคิดทางด้านส่วนประสมทาง
การตลาด ส าหรับตลาดบริการ ในด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย (Place) ที่กล่าวไว้ว่าถึงแม้ว่าผลิตภัณฑ์หรือ
บริการที่เราต้องการเสนอขายจะดีเลิศเพียงใดก็ตาม คง
จะมีประโยชน์น้อยมาก ถ้าผู้บริ โภคเป้าหมายไม่
สามารถหาซื้อได้ในเวลาที่เขาต้องการ และในสถานที่ที่
เขาจะซื้อได้สะดวกที่สุดและนี่คือ วัตถุประสงค์หลักของ
การบริหารช่องทางการจัดจ าหน่าย ซึ่งวิวัฒนาการ
การตลาดก่อให้เกิดช่องทางการจัดจ าหน่ายแบบใหม่ ๆ 
อยู่เสมอ 

   3.3 ด้านผลิตภัณฑ์  พบว่านักเรียนให้
ความส าคัญในเรื่อง รูปแบบหลักสูตรตรงกับความ
ต้องการของนักเรียน เช่นเนื้อหามีระดับคอร์สพื้นฐาน 
คอร์สเจาะลึกรายวิชา เนื้อหาที่จะเรียนตรงกับแนว
ข้อสอบ ผู้สอนสามารถอธิบายเรื่องยากให้เป็นเรื่องง่าย 
ท าให้เข้าใจได้ง่าย ผู้สอน สอนไม่เร็วจนเกินไปและสรุป
เนื้อหาส าคัญให้เมื่อเรียนจบในแต่ละเรื่องเสมอ ผู้สอน
อธิบายโครงสร้างของเนื้อหาในแต่ละเรื่องก่อนเข้าสู่
บทเรียนก่อนเสมอ และในประเด็นที่นักเรียนให้
ความส าคัญน้อยที่สุดก็คือ ผู้สอนมีรูปร่างหน้าตา การ
แต่งกาย ตลอดจนบุคลิกภาพที่ดี นั่นหมายความว่า 
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นักเรียนไม่ได้อยากเรียนหนังสือเพราะผู้สอน หล่อหรือ
สวย แต่นักเรียนค านึงถึงความสามารถในการสอน
มากกว่า ซึ่งสอดคล้องตามทฤษฎีอรรถประโยชน์ ที่
กล่าวไว้ว่าเมื่อเขาเกิดมีความต้องการสินค้าชนิดใดที่จะ
ท าให้ความต้องการทางกายภาพได้รับความพอใจขึ้นมา 
เขาจะเป็นผู้ตัดสินใจได้เลยว่า สินค้าชนิดใด สถานที่ใด
ที่เขาจะท าการซื้อได้ ซึ่งจะท าให้ความต้องการดังกล่าว
ของเขาได้รับความพอใจ และได้รับอรรถประโยชน์
สูงสุด นั่นคือนักเรียนที่มาสมัครเรียนกวดวิชาต่างมี
ความต้องการในเรื่องการเรียนหนังสือมากกว่ามาเที่ยว
ชมดารานักแสดง ดังนั้นนักเรียนจึงให้ความส าคัญกับ
ด้านการสอนมากกว่าจะสนใจกับหน้าตาของผู้สอน 

   3.4 ด้านราคา พบว่า นักเรียนให้ความ 
ส าคัญในประเด็นเรื่องความหลากหลายของวิธีช าระเงิน
ค่าเล่าเรียนเช่น จ่ายที่โรงเรียน จ่ายโดยโอนเงินผ่าน
ธนาคาร จ่ายผ่านเคาร์เตอร์เซอร์วิสและช่องทางอื่นๆ 
และประเด็นเรื่อง ค่าเล่าเรียนโดยเฉลี่ยต่อช่ัวโมง 
เหมาะสมยอมรับได้และเมื่อเปรียบเทียบค่าใช้จ่ายใน
การเรียนกับโรงเรียนกวดวิชาอื่นๆแล้ว ค่าใช้จ่ายที่
โรงเรียนกวดวิชาแห่งนั้นมีความเหมาะสมกว่า จากผล
วิจัยพบว่านักเรียนไม่ได้ให้ความส าคัญในเรื่องการที่
โรงเรียนกวดวิชามีโปรโมช่ันให้ในด้านต่างๆ เช่น สมัคร
ครบกี่คอร์สแล้วจะได้ส่วนลดพิเศษ หรือ ได้เรียนฟรีอีก 
1 คอร์ส ส่วนลดพิเศษส าหรับนักเรียนที่สะสมแต้มใน
บัตรสมัครเรียนเพราะนักเรียนให้ความส าคัญเป็นอันดับ
ท้ายๆ ซึ่งก็สอดคล้องกับผลวิจัยที่พบว่า ปัจจัยด้านรา
คามีอิทธิพลให้เกิดแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือก
โรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนน้อยที่สุดใน 4 ปัจจัยทาง
การตลาด บ่งบอกให้เราทราบว่านักเรียนไม่สนใจหาก
ต้องจ่ายแพงแต่สิ่งที่นักเรียนสนใจมากก็คือ ความคุ้มค่า
ของเงินที่เสียไปแล้วเหมาะสมกับคุณภาพในด้านปัจจัย
ผลิตภัณฑ์ และหากด้านผลิตภัณฑ์ดีเลิศ นักเรียนก็
ยินยอมที่จะจ่ายแพง อีกทั้งท าให้เราทราบว่านักเรียนให้
ความส าคัญในปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาดมากที่สุด
โดยเฉพาะประเด็น เจ้าหน้าที่ของโรงเรียนกวดวิชามี
มนุษย์สัมพันธ์ที่ดี สุภาพเรียบร้อย ให้ค าแนะน าแก่

นักเรียนและผู้ปกครอง ในทุกเรื่องเป็นอย่างดี และ
โรงเรียนมีบริการแนะแนวให้ค าปรึกษาทั้งด้านปัญหา
การเรียน ตลอดจนแนวทางการศึกษาต่อให้แก่นักเรียน
ซึ่งสอดคล้องตามทฤษฎีอรรถประโยชน์ ที่กล่าวไว้ว่า
ผู้บริโภคจ าเป็นที่จะต้องมีการตัดสินใจเลือกทางเลือกที่
คาดว่าจะเกิดความพอใจกับตนเองมากที่สุดที่จะท าให้
ตนเองได้รับอรรถประโยชน์สูงสุด และสอดคล้องตาม
ทฤษฎีล าดับขั้นแห่งความต้องการของมาสโลว์ในข้ันท่ี 3 
[8] กล่าวคือนักเรียนต้องการความเป็นกันเอง รู้สึก
อบอุ่นในความรัก ความห่วงใยที่โรงเรียนกวดวิชามี
ให้แก่นักเรียน ให้รู้สึกว่านักเรียนนั้นมีความส าคัญส่งผล
ให้นักเรียนเกิดความรู้สึกสบายใจ เพราะตนเองมีคุณค่า 
มากกว่าจะสนใจในด้านราคา 
 4. ผลการเปรียบเทียบปัจจัยทางการ
ตลาดที่มีอิทธิพลให้นักเรียนเกิดแรงจูงใจในการ
ตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชา พบว่า ปัจจัยทาง
การตลาดไม่มีอิทธิพลให้นักเรียนที่มีปัจจัยส่วนบุคคล 
ได้แก่ เพศ ระดับช้ันเรียน แผนการเรียน เกรดเฉลี่ย 
รายได้ต่อ เดือนของผู้ปกครอง หรือนัก เรียนที่ มี
พฤติกรรมการเรียนกวดวิชา ที่แตกต่างกัน เกิดแรงจูงใจ
ในการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชาที่แตกต่างกัน 
หรือกล่าวคือนักเรียนทุกคนทุกเพศ ทุกระดับช้ันเรียน 
ทุกพฤติกรรมที่แตกต่างกัน ต่างก็ให้ความส าคัญใน
ปัจจัยทางการตลาดที่เหมือนกัน ทั้งนี้อาจเป็นเพราะ 
นักเรียนทุกคนต่างก็ต้องการสิ่งที่ดีที่สุด สิ่งที่ท าให้เขา
เกิดความพึงพอใจสูงสุดทุกคนอยู่แล้ว ซึ่งก็สอดคล้อง
ตามทฤษฎีอรรถประโยชน์ ที่กล่าวไว้ว่าพฤติกรรม
ผู้บริโภคแต่ละบุคคลในการบริโภคสินค้าแต่ละหน่วย 
จะให้ความพอใจแก่เขาในจ านวนที่ต่างๆกันและถ้าเขา
สามารถบริโภคสินค้าได้โดยไม่ต้องจ่ายเงินซื้อ เขาย่อม
ต้องการที่จะบริโภคในจ านวนที่เขาสามารถได้รับความ
พอใจสูงสุด กล่าวคือในเมื่อปัจจัยทางการตลาดทุกด้าน
ไม่ว่าจะเป็นผู้สอนที่มีคุณภาพ มี ช่ือเสียง มีคาม
น่าเช่ือถือมีเทคนิคการสอนที่ช่วยให้เข้าใจได้ง่ายขึ้น 
ด้านราคาที่เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์ ส่วนลด แลกแจก 
แถม โปรโมช่ันต่างๆ รวมถึงสถานที่ห้องเรียนที่สะอาด 



68  วารสารวิชาการมหาวิทยาลัยธนบุรี 

สวยงามอากาศเย็นสบาย ล้วนเป็นสิ่งที่ผู้ประกอบการ
โรงเรียนกวดวิชาสร้างขึ้นมาเป็นกลยุทธ์การตลาดเพื่อ
ดึงดูดความสนใจของนักเรียน เพื่อให้นักเรียนเกิดความ
พึงพอใจจนก่อให้เกิดแรงจูงใจท่ีจะมาสมัครเรียนกับทาง
โรงเรียน ดังนั้นนักเรียนไม่ว่าจะเพศใด อายุเท่าใด อยู่
ระดับช้ันใด มีเกรดเฉลี่ยเท่าใด เรียนเก่งแค่ไหน ก็ต้อง
ชอบและต้องการอยู่แล้ว จึงส่งผลให้ปัจจัยทางการ
ตลาดส่งผลให้นักเรียนทุกคนทุกพฤติกรรมเกิดแรงจูงใจ
ในการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชาที่เหมือนกัน
นั่นเอง 

5. ผลการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัย
ส่วนบุคคลกับปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลให้
นักเรียนเกิดแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือกโรงเรียน
กวดวิชา พบว่า  

   5.1 ปัจจัยส่วนบุคคลของนักเรียนได้แก่ 
เพศ ระดับช้ันเรียน แผนการเรียน เกรดเฉลี่ย และ
รายได้ของผู้ปกครอง ไม่มีความสัมพันธ์กับระดับ
แรงจูงใจในการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชาของ
นักเรียน ซึ่งสอดคล้องตามทฤษฎีการตัดสินใจของ
ผู้บริโภค[9] ที่ได้กล่าวถึงตัวแบบการตัดสินใจของ
ผู้บริโภค ว่าเป็นการรวมความคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ
ซื้อของผู้บริโภคและพฤติกรรมของผู้บริโภคซึ่งมีส่วน
ส าคัญ 3 ส่วน ซึ่งการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค คือ 
อิทธิพลจากภายนอก เช่น ค่านิยม ทัศนคติ  และ
พฤติกรรมของผู้บริโภค อิทธิพลภายใน เช่น แรงจูงใจ 
การรับรู้ การเรียนรู้ที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจของ
ผู้บริโภค ซึ่งในกรอบทฤษฎีไม่ได้กล่าวถึงเลยว่าการ
ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคนั้นมาจากปัจจัยในด้านส่วน
บุคคล อาทิเช่น เพศ ระดับช้ันเรียน แผนการเรียน 
เกรดเฉลี่ย และรายได้ของผู้ปกครอง เพราะการ
ตัดสินใจเลือกสมัครเรียนกับสถาบันกวดวิชาใดนั้นของ
นักเรียนนั้น มีอิทธิพลมาจากความตระหนักถึงความ
ต้องการและขอบเขตปัจจัยทางจิตวิทยา เช่นแรง
กระตุ้น การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลิกภาพ และทัศนคติ 
อีกทั้งมาจากประสบการณ์เดิมที่เคยมี ดังนั้นแรงจูงใจ
จึงไม่ขึ้นอยู่กับปัจจัยส่วนบุคคลนั่นเอง 

    5.2 พฤติกรรมการเรียนกวดวิชาของ
นักเรียนด้านความถี่ในการเรียนกวดวิชา และด้าน
จ านวนช่ัวโมงที่เรียนต่อสัปดาห์ มีความสัมพันธ์ในทิศ
ทางบวก อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 กับ
ระดับแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชา
ของนักเรียน กล่าวคือนักเรียนที่มีพฤติกรรมไปเรียน
กวดวิชาบ่อยครั้ง โดยเรียนกวดวิชาหลายคอรส์ในแต่ละ
เทอมจะเกิดประสบการณ์และรู้ว่าโรงเรียนกวดวิชาแห่ง
นั้นแห่งนี้เป็นอย่างไร มีคุณภาพในแต่ละปัจจัยทาง
การตลาดอย่างไร คุณภาพด้านการสอนเหมาะสมกับ
ราคาหรือไม่ รูปแบบคอร์ส เนื้อหา หลักสูตรต ารา มี
คุณภาพหรือไม่ สถานที่สะอาด บรรยากาศน่าเรียน
หรือไม่  การเอาใจใส่จากครูผู้สอนหรือเจ้าหน้าที่
ประชาสัมพันธ์ มีมากน้อยเพียงใด ก็จะยิ่งส่งผลให้
ระดับแรงจูงใจของนักเรียนที่มีต่อโรงเรียนกวดวิชาแห่ง
นั้นแปรเปลี่ยนไปตามปัจจัยทางการตลาดนั่นเอง ซึ่งก็
สอดคล้องตามทฤษฎีการตัดสินใจของผู้บริโภค[9] ที่
กล่าวถึงกรอบกระบวนการว่าประสบการณ์จะเป็นตัว
แปรที่มีอิทธิพลต่อปัจจัยทางจิตวิทยาซึ่งจะเป็นอิทธิพล
ภายในก่อให้เกิดแรงกระตุ้น การรับรู้ การเรียนรู้ เกิด
ทัศนคติที่จะมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค 
นั่นคือหากโรงเรียนกวดวิชาสามารถสร้างความพึงพอใจ
สูงสุดให้เกิดแก่ตัวนักเรียนโดยผ่านปัจจัยทางการตลาด 
นักเรียนก็จะเกิดประสบการณ์ที่ดี เกิดการรับรู้ เกิด
ทัศนคติที่ดีต่อโรงเรียน เกิดแรงจูงใจในทิศทางบวกกับ
โรงเรียนจนตัดสินใจเลือกสมัครเรียนกับโรงเรียนกวด
วิชาแห่งนั้นอีกครั้งในปีการศึกษาต่อไปอย่างแน่นอน 

6.  ผลการสร้างสมการพยากรณ์ระดับ
แรงจูงใจในการตัดสินใจเลือกโรงเรียน ด้วยตัวแปร
ปัจจัยทางการตลาด พบว่า สามารถเขียนเป็นสมการ
ในรูปของคะแนนดิบและคะแนนมาตรฐานเพื่อใช้ในการ
พยากรณ์ได้ดังนี้ 

3 4Y   =  -0.121 + 0.364X  + 0.634X  

y X3 X4Z  =  0.330Z  +  0.526Z  

 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ( 4X ) 
ท านายระดับแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวด
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วิชาของนักเรียนได้มากที่สุด โดยสามารถพยากรณ์
ระดับแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชา
ของนักเรียนได้ถึง 33.50% ส่วนที่เหลืออีก 66.50% 
นั้นเกิดจากอิทธิพลของปัจจัยอื่นๆ ทั้งนี้อาจเป็น
เพราะว่า ความรู้สึกของคนเรามักมีความส าคัญที่
ละเอียดอ่อน นักเรียนที่มาเรียนกวดวิชา ต่างก็รับรู้ว่า 
การสอบคัดเลือกเข้าศึกษาในมหาวิทยาลัยที่มีช่ือเสียง
ของรัฐนั้น เป็นเป้าหมายส าคัญอย่างหนึ่งในชีวิต แต่ที่
ส าคัญอีกอย่ างคือบรรยากาศในสถาบันในเรื่ อง
ความสัมพันธ์ตามทฤษฎีล าดับขั้นแห่งความต้องการ
ของมาสโลว์ ในขั้นที่ 3 ที่กล่าวไว้ว่า ความต้องการเข้า
สังคมและมีพวกพ้อง(Social and Affiliative Needs) 
หมายถึง ความต้องการที่จะได้รับการยอมรับ สถาบัน
ต้องท านักเรียนมีความรู้สึกถึงความเป็นเพื่อน ความเป็น
กันเอง รู้สึกอบอุ่นในความรักความห่วงใยที่สถาบันมี
ให้แก่นักเรียน  ถ้าหากนักเรียนเกิดความรู้สึกว่าถูก
มองข้าม ถูกทอดทิ้ง จะเกิดความรู้สึกไม่สบายเพราะคิด
ว่าตนเองไม่มีคุณค่า ดังนั้น เจ้าหน้าที่สถาบันจะเป็น
ด่านแรกที่มอบความรู้สึกนั้นให้แก่นักเรียน จึงส่งผลให้
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลให้นักเรียน
เกิดแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือกมากที่สุด 
 ปัจจัยด้านสถานที่( 3X ) ก็มีส่วนร่วมในการ
ท านายระดับแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวด
วิชาของนักเรียน โดยสามารถพยากรณ์ระดับแรงจูงใจ
ในการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนได้ถึง 
17.10% ส่วนที่เหลืออีก 82.50% นั้นเกิดจากอิทธิพล
ของปัจจัยอื่นๆ แต่หากน าไปพยากรณ์ร่วมกับปัจจัย
ด้านการส่งเสริมการตลาด ( 4X ) จะสามารถพยากรณ์
ระดับแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชา
ของนักเรียนร่วมกันได้ถึง 44.10% ส่วนที่เหลืออีก 
55.90% นั้นเกิดจากอิทธิพลของปัจจัยอื่นๆ ทั้งนี้อาจ
เป็นเพราะว่า ในปัจจุบันการเดินทางส่งจะผลต่อความ
อ่อนเพลียอ่อนล้า และความล าบากแก่ตัวนักเรียน หาก
โรงเรียนกวดวิชาใดเดินทางไปด้วยความยากล าบาก 
และอยู่ห่างไกลจากบ้านนักเรียนมากเกินไปก็จะส่งผล
ต่อการตัดสินใจเลือกสมัครเรียนเพราะนักเรียนค านึงถึง

สถานที่ที่เขาจะเดินทางได้สะดวกที่สุด ซึ่งเป็นไปตาม
แนวคิดทางด้านส่วนประสมทางการตลาด ส าหรับ
ตลาดบริการ ที่กล่าวไว้ว่าถ้าผู้บริโภคเป้าหมายไม่
สามารถหาซื้อได้ในเวลาที่เขาต้องการ และในสถานที่ที่
เขาจะซื้อได้สะดวกที่สุด  
 
ข้อเสนอแนะในการน าผลวิจัยไปใช้ 
 จากการศึกษา ผู้วิจัยได้เสนอแนะไว้เพื่อเป็น
แนวทางในการปรับปรุงการด าเนินงานของโรงเรียน
กวดวิชาต่างๆ ดังนี ้

1. ด้านส่งเสริมการตลาด ควรจะต้องมีการ
พัฒนาเจ้าหน้าที่ของโรงเรียนกวดวิชาให้มีมนุษย์
สัมพันธ์ที่ดี สุภาพเรียบร้อย ให้ค าแนะน าแก่นักเรียน
และผู้ปกครอง ในทุกเรื่องเป็นอย่างดีและทางโรงเรียน
กวดวิชาควรจะมีการจัดตั้งตัวบุคลากรเพื่อให้บริการ
แนะแนวให้ค าปรึกษาด้านปัญหาการเรียน โดยสามารถ
วางล าดับการเรียนตามคอร์สต่างๆตั้งแต่พื้นฐานไป
จนถึงระดับตะลุยโจทย์เพื่อแก้ปัญหานักเรียนที่เรียนไม่
เข้าใจได้ โดยจะต้องให้มีการทดลองเรียนฟรีก่อนสมัคร
เรียนเพื่อให้ทราบว่าหลักสูตร วิธีการสอนนั้นเหมาะสม
กับนักเรียนคนนั้น ตลอดจนแนวทางการศึกษาต่อของ
นักเรียนให้แก่ผู้ปกครองนักเรียนที่ต้องการค าแนะน า
จากรุ่นคนที่เคยท างานในด้านนั้นๆมาก่อน 

2. ด้านสถานท่ี โรงเรียนกวดวิชาควรตั้งอยู่ใน
พื้นที่ ที่มีการคมนาคมสะดวก และต้องให้ความส าคัญ
กับขนาดของห้องเรียน เหมาะสมไม่ใหญ่ เกินไป 
นักเรียนสามารถมองเห็นกระดานและผู้สอนได้ ซึ่งจาก
ผลวิจัย[10] พบว่า จ านวนผู้เรียนต่อห้องเรียนที่
นักเรียนต้องการไม่ควรเกิน 30 คนเท่านั้น  

3. ด้านผลิตภัณฑ์ ควรต้องทบทวนและ
พัฒนารูปแบบหลักสูตรตรงกับความต้องการของ
นักเรียน เช่นเนื้อหามีระดับคอร์สพื้นฐาน คอร์สเจาะลึก
รายวิชา เนื้อหาที่จะเรียนตรงกับแนวข้อสอบ อยู่เสมอๆ 
โดยอาจมีการส ารวจจากนักเรียนและผู้ปกครองว่า
ต้องการคอร์สแบบใด ส าหรับผู้สอนต้องมี เทคนิค
สามารถอธิบายเรื่องยากให้เป็นเรื่องง่าย ท าให้เข้าใจได้
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ง่ายพร้อมทั้งฝึกให้ผู้เรียนรู้จักคิด วิเคราะห์ สังเคราะห์
และน าไปประยุกต์ใช้ได้ จะท าให้เกิดประโยชน์สูงสุดต่อ
การเรียนกวดวิชา ถึงแม้จากผลวิจัยครั้งนี้นักเรียนไม่
ค่อยให้ความส าคัญกับเรื่องหน้าตา บุคลิกภาพและ
ช่ือเสียงที่โด่งดังมาก่อนของผู้สอน แต่อย่างไรก็ตาม
โรงเรียนกวดวิชาควรมีผู้สอนที่มีช่ือเสียง และมีความ
น่าเชื่อถือ ก็จะเป็นแรงจูงใจในการเลือกสมัครเรียนของ
ผู้เรียนได้มากข้ึน 

4. ด้านราคา  โรงเรียนกวดวิชาควรต้องมี
ความหลากหลายของช่องทางการช าระเงินค่าเล่าเรียน
เช่น จ่ายที่โรงเรียน จ่ายโดยโอนเงินผ่านธนาคาร จ่าย
ผ่านเคาร์เตอร์เซอร์วิสและช่องทางอื่นๆ และการตั้ง
ราคาค่ า เล่ า เรี ยนที่ เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์และ
กลุ่มเป้าหมาย เป็นปัจจัยส าคัญประการหนึ่งของ
โรงเรี ยนกวดวิชา เพราะราคาคือตั วบ่ งบอกถึ ง
ภาพลักษณ์ของสินค้าที่ส าคัญที่สุด ดังนั้นประเด็นเรื่อง 
ค่าเล่าเรียนโดยเฉลี่ยต่อช่ัวโมงต้องเหมาะสมยอมรับได้
เมื่อเปรียบเทียบกับโรงเรียนกวดวิชาอื่นๆแล้ว อีกทั้ง
จากผลวิจัยพบว่านักเรียนที่ผู้ปกครองมีรายได้น้อยจะไม่
ค่อยเรียนกวดวิชาเนื่องจากค่าเล่าเรียนแพง ดังนั้นหาก
จะดึงดูดกลุ่มเป้าหมายนี้โรงเรียนกวดวิชาควรใช้เทคนิค
การก าหนดค่าเล่าเรียนให้มีราคาถูกกว่าโรงเรียนกวด
วิชาอื่นๆโดยการแจกใบปลิวเพื่อประชาสัมพันธ์ให้มีการ
เข้ามาทดลองเรียนฟรี เพื่อสร้างความเช่ือมั่นของ
นักเรียนและผู้ปกครองในคุณภาพที่มากกว่าราคา 

 

ข้อเสนอแนะเพ่ือการวิจัยคร้ังต่อไป 
1. ควรมีการท าวิจัย ในประเด็นเดิมแต่แยก

กลุ่มประชากรออกเป็นกลุ่มนักเรียนในเขตภาคต่างๆ 
ในเขตต่างจังหวัด และในเขตเมือง เพื่อศึกษาถึงปัจจัย
ส าคัญทางการตลาดที่นัก เ รี ยนในแต่ละกลุ่ ม ให้
ความส าคัญ ซึ่ งจะเป็นประโยชน์ต่อการวางแผน
การตลาดให้สอดคล้องตามความต้องการของนักเรียน
ให้มากยิ่งขึ้น 

2.ควรวิจัยถึงความต้องการของนักเรียนใน
การเรียนกวดวิชาในเชิงคุณภาพโดยการสัมภาษณ์

นักเรียน  เช่น นักเรียนต้องการเรียนแบบใด เช่นเรียน
สด เรียนด้วยวีดีโอ นักเรียนต้องการเรียนวิชาใดมาก
ที่สุด นักเรียนต้องการครูผู้สอนที่มีคุณสมบัติอย่างไร 
เพื่อจะน าข้อมูลมาวางแผนในการตอบสนองความ
ต้องการของนักเรียนได้ตรงตามความต้องการอย่างที่
แท้จริง 

3. ควรมีการท าวิจัยเพื่อศึกษาถึงปัจจัยในด้าน
อื่นๆที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกสมัครเรียน ของ
นักเรียน อาทิเช่น ปัจจัยทางจิตวิทยา เช่นแรงกระตุ้น 
การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลิกภาพ ทัศนคติ และจาก
ประสบการณ์เดิมที่เคยมาเรียนสถาบันนั้นๆ  

4. ควรมีการวิจัยในประเด็นที่ว่า ปัจจัยใดที่
ส่งผลให้นักเรียนกลับมาสมัครเรียนกับโรงเรียนกวดวิชา
อีกในครั้งต่อไป เพราะบางครั้งในการตัดสินใจเลือก
โรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนในครั้งแรกนั้น นักเรียน
อาจจะยังไม่ทราบข้อมูลหรืออาจจะยังไม่ได้สัมผัสกับ
ปัจจัยทางการตลาด ทั้งด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
การส่งเสริมการตลาดของโรงเรียนกวดวิชานั้นๆมากนัก 
หากท าวิจัยในประเด็นข้างต้นก็จะท าให้ทราบข้อมูลที่
เป็นจริงมากกว่าเดิม 
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