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research) และการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative research) ประชากร 4,449 หลกัสูตร กลุ่มตวัอย่าง 365 ตวัอย่าง ผูใ้ห้
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                The objective of this study were; 1) to study the current and expected states of marketing management for 
graduate programs of higher education institutes and, 2) to specify the strategy of marketing management for 
graduate programs of higher education institutes. Research methodology used mix methods between quantitative 
research and qualitative research. Population were 4,449 of graduate programs, 365 samplings, Informants were 
presidents of graduate programs. Multi-stage random stage sampling was used. Data collected by using 5 rating 
scale opinion questionnaires as a research tools. Data analyzed by using the statistics as followed: frequency 
distribution, percentage, arithmetic mean, standard deviation, and priority need index. Research process consisted of 
six phases. 
                The study showed that the current state of marketing management for graduate programs of higher 
education institutes, according to Kotler, were performed at the middle level as a whole and while considering 
separately, managing marketing mix functions was performed at a high level.  
                With regard to the expected performance of marketing management for graduate programs of higher 
education institutes according to Kotler, as a whole, were rated at high level and while considering separately, all 
functions were all rated at high level.  
                The strategy of marketing management for graduate programs of higher education institutes composes of 
four major strategies, fourteen minor strategies and 37 procedures. The major strategies were as follows 1) the 
strategy of marketing data analysis for graduate programs, 2) the strategy of marketing strategy development for 
graduate programs, 3) the strategy of marketing mix management for graduate programs, and 4) the strategy of 
marketing implementation and controlling for graduate programs. 
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บทที่ 1 
 

บทน า 
 

1.1  ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 

การศึกษาระดบัอุดมศึกษามีความส าคญัอยา่งยิ่งไม่เพียงแต่ส าคญัต่อการพฒันาตนเองของ
ผูเ้รียนใหมี้ชีวิตความเป็นอยูท่ี่ดีเท่านั้น แต่ยงัมีความส าคญัต่อการพฒันาสังคมให้ดีงามและอยู่เยน็
เป็นสุข รวมถึงการพฒันาประเทศชาติใหเ้จริญกา้วหนา้ทดัเทียมกบันานาประเทศท่ามกลางกระแส
การแข่งขนัท่ีรุนแรงในยคุของโลกท่ีไร้พรมแดน  เพราะผูส้ าเร็จการศึกษาในระดบัอุดมศึกษาเป็นผูท่ี้
น าความรู้ ความสามารถ และความช านาญท่ีไดรั้บจากการศึกษาไปใชใ้นการประกอบอาชีพไดอ้ยา่ง
มีประสิทธิภาพและการด ารงชีวิตท่ีมีคุณภาพในสงัคม รวมทั้งมีส่วนช่วยในการพฒันาชุมชน สังคม 
และประเทศชาติ 

ตลอดระยะเวลากว่ า  10 ปี ท่ีผ่านมา สถาบันอุดมศึกษาได้ขยายตัวมากข้ึน ได้มี
สถาบันอุดมศึกษาเปิดด าเนินการข้ึนใหม่จ านวนมาก ไม่ว่าจะเป็นสถาบันอุดมศึกษาของรัฐและ
สถาบนัอุดมศึกษาเอกชน ทั้งน้ีในปี พ.ศ. 2551 สถาบนัอุดมศึกษาในสงักดัส านักงานคณะกรรมการ
การอุดมศึกษามีจ  านวน 167 สถาบนั (ส านักงานคณะกรรมการการอุดมศึกษา, 2551) ในจ านวนน้ี
แบ่งเป็นสถาบนัอุดมศึกษาของรัฐ 78 แห่ง สถาบนัอุดมศึกษาเอกชน 70 แห่ง และวิทยาลยัชุมชน 19 
แห่ง โดยสถาบันอุดมศึกษาของรัฐ ประกอบดัวย สถาบันอุดมศึกษาจ ากัดจ านวนรับ  63 แห่ง 
สถาบนัอุดมศึกษาไม่จ ากดัจ  านวนรับ 2 แห่ง และสถาบนัอุดมศึกษาในก ากบัของรัฐ 13 แห่ง ในขณะ
ท่ีสถาบนัอุดมศึกษาภาคเอกชน ประกอบดว้ย มหาวิทยาลยัเอกชน 38 แห่ง วิทยาลยัเอกชน 25 แห่ง 
และสถาบนัเอกชน 7 แห่ง 

เมื่อเปรียบเทียบกับจ านวนสถาบันอุดมศึกษาในปี พ.ศ. 2546 ท่ีมีอยู่จ  านวน 120 แห่ง 
(ส านกังานคณะกรรมการการอุดมศึกษา, 2546) ซ่ึงมีสถาบนัอุดมศึกษาของรัฐ 66 แห่ง ประกอบดว้ย 
สถาบันอุดมศึกษาจ ากัดจ านวนรับ  60 แห่ง สถาบันอุดมศึกษาไม่จ  ากัดจ านวนรับ 2 แห่ง และ
สถาบนัอุดมศึกษาในก ากบัของรัฐ 4 แห่ง และสถาบนัอุดมศึกษาภาคเอกชน 54 แห่ง ประกอบดว้ย 
มหาวิทยาลยัเอกชน 26 แห่ง และวิทยาลยัเอกชน 26 แห่ง จ  านวนสถาบนัอุดมศึกษาเพ่ิมข้ึนถึงร้อยละ 
39 หรือคิดเป็นจ านวน 47 แห่ง 

การขยายตวัของสถาบนัอุดมศึกษาไทยน้ี นบัว่าเป็นเร่ืองดีท่ีส่งผลใหค้นส่วนใหญ่ของ 



 

2 

 

 

 

สังคมของประเทศไดมี้โอกาสเข้ารับการศึกษาระดับอุดมศึกษาอย่างทั่วถึงและทัดเทียมกนั ดัง
กระแสอุดมศึกษาของโลกท่ีเรียกว่า Massification หรือ Universalisation หมายความถึง คนทุกคน
ในสงัคมของประเทศมีสิทธิไดรั้บการศึกษาระดบัอุดมศึกษาโดยเท่าเทียมกนั เป็นทั้งสิทธิและหนา้ท่ี
ของบุคคลท่ีจะไดรั้บ และเป็นหนา้ท่ีของรัฐท่ีจะตอ้งจดัใหม้ี (ไพฑูรย ์สินลารัตน์, 2546: 8) 

อีกทั้งยงัมีสถาบันอุดมศึกษาต่างชาติจ  านวนหน่ึงเข้ามาเปิดกิจการในประเทศไทยเป็น
อุดมศึกษาขา้มชาติ เช่น มหาวิทยาลยันานาชาติสแตมฟอร์ด และมหาวิทยาลยัเว็บสเตอร์ (ประเทศ
ไทย) ตามกระแสโลกโลกาภิว ัตน์ (Globalization) และกระแสความนิยมโลกตะวันตก เพื่อ
ตอบสนองต่อความตอ้งการดา้นการศึกษาท่ีมีเพ่ิมมากข้ึนของคนในประเทศ 

อน่ึง ภายในอนาคตอนัใกลน้ี้ ประเทศไทยจะตอ้งเปิดเสรีการคา้กบัประเทศต่าง ๆ ทัว่โลก
ดว้ยขอ้ตกลงดา้นการคา้และบริการภายใตอ้งคก์ารการคา้โลก (WTO) และขอ้ตกลงแบบทวิภาคีเพื่อ
จดัตั้งเขตเสรีการคา้ (FTA) ซ่ึงการเปิดเสรีทางการคา้บริการการศึกษา โดยเฉพาะการอุดมศึกษานั่น 
จะมีผลกระทบต่อการบริหารการศึกษาระดับอุดมศึกษาอย่างหลีกเล่ียงไม่ได้ การไหลบ่าของ
สถาบนัการศึกษาต่างชาติท่ีเขา้มายงัประเทศไทย เพื่อขยายโอกาสและแสวงหาผลประโยชน์ทาง
ธุรกิจ ทั้งในรูปแบบของการจดัตั้งสาขาหรือศูนยก์ารศึกษาข้ึนในประเทศ การศึกษาทางไกลผ่าน
ระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ การร่วมลงทุนกับสถาบันอุดมศึกษาในประเทศ รวมถึงการให้
สัมปทานเคร่ืองหมายการคา้และระบบการเรียนการสอน ดงันั้น สถาบนัอุดมศึกษาไทยในฐานะ
สถาบันอุดมศึกษาท้องถ่ินจะต้องเตรียมตัว ปรับตัว และด าเนินการอย่างไรในด้านการบริหาร
สถาบัน เ พ่ือสามารถด ารงอยู่ได้ภายใต้สภาวะการแข่งขันท่ีรุนแรงมากยิ่ง ข้ึนท่ามกลาง
สถาบันอุดมศึกษาต่างชาติท่ีมีความรู้ ความช านาญ ความเช่ียวชาญ และมีช่ือเสียงด้านวิชาการ 
ประกอบกบัความสามารถในการใชก้ลยทุธก์ารบริหารการตลาดท่ีคุน้เคยในประเทศของตน 

นอกจากน้ี การศึกษาทางไกล (Distance learning) จากต่างประเทศ เร่ิมมีการแพร่หลายมาก
ข้ึน และมีมหาวิทยาลยับางแห่งของออสเตรเลียไดด้  าเนินการจดัตั้งศูนยใ์ห้บริการดา้นการศึกษา
ทางไกลข้ึนในประเทศไทย หรือร่วมมือกบัสถาบนัอุดมศึกษาในประเทศไทยเปิดหลกัสูตรร่วมท่ี
สามารถศึกษาได้ทั้ งในประเทศไทยและประเทศแม่ของมหาวิทยาลัยนั้ น  ตามกระแส 
Internationlization หรือ Virtulization ท่ีโลกของเราจะไม่มีเร่ืองของพรมแดนมาเป็นขอ้จ ากดัอีก
ต่อไป ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองการคา้การธุรกิจ รวมถึงการศึกษา นั่นหมายถึง อุดมศึกษาในอนาคตเราจะ
เรียนท่ีไหนก็ได้ ไม่จ  าเป็นต้องเรียนท่ีประเทศแม่ของสถาบันอุดมศึกษานั้น หรืออยู่ท่ีบ้านใน
เมืองไทยก็สามารถจบหลกัสูตรของสถาบนัในสหรัฐอเมริกาได้ด้วยการเรียนการสอนแบบ E-
learning หรือ Electronic Education (ไพฑูรย์ สินลารัตน์ , 2546: 16) ดังจะเห็นได้จาก
สถาบนัอุดมศึกษาของไทยจ านวนหน่ึงไดเ้ปิดหลกัสูตรการเรียนการสอนดว้ยระบบอี – เลิร์นน่ิง  
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(E-learning) หรือระบบออนไลน์ (Online) ท่ีมีการเรียนการสอนผ่านเครือข่ายอินเตอร์เน็ต เช่น  
มหาวิทยาลยัหอการคา้ไทย มหาวิทยาลยัรังสิต และมหาวิทยาลยัอสัสัมชนั (เอแบค) ซ่ึงในปัจจุบนั
มหาวิทยาลยัอสัสัมชนั ไดเ้ปิดหลกัสูตรอี – เลิร์นน่ิงแลว้ 5 หลกัสูตร ไดแ้ก่ 1) Master of Science 
(M.S.) in Management 2) M.S. in Information Communication Technology 3) M.S. in E-Learning 
Methodology 4) Ph.D. in E-Learning Methodology และ 5) Graduate Diploma in Teaching 
Profession ในขณะท่ีมหาวิทยาลยัหอการคา้ไทย เปิดหลกัสูตร MBA ออนไลน์ และมหาวิทยาลยั
รังสิต เปิดหลกัสูตรนิติศาสตร์ออนไลน์ หลกัสูตรปริญญาโททางดา้นผูน้  าทางสังคม เศรษฐกิจ และ
การเมือง และปริญญาโทศึกษาศาสตร์ สาขาบริหารการศึกษา (ประชาชาติธุรกิจ ฉบบัพิเศษ, 2553: 
10) 

ทั้งน้ี ทางมหาวิทยาลยัรังสิตไดค้าดการณ์ว่า ปี พ.ศ. 2560 ทางมหาวิทยาลยัจะมีนักศึกษาใน
หลกัสูตรออนไลน์ 30,000 คน และมหาวิทยาลยัอสัสัมชัน ได้ประมาณการว่า อีก 10 ข้างหน้า 
มหาวิทยาลยัจะมีนักศึกษาในหลกัสูตรออนไลน์ถึง 100,000 คน พร้อมกบัมีเป้าหมายในการเปิด
หลกัสูตรออนไลน์เพ่ิมข้ึนอีกใหไ้ดเ้ป็นจ านวน 50 หลกัสูตร 

ท่ามกลางการขยายตวัของอุดมศึกษาอย่างมากทั้งในประเทศและต่างประเทศเป็นทวีคูณ 
ในทางตรงกนัขา้มจ านวนผูจ้บการศึกษาระดบัมธัยมกลบัมีจ  านวนไม่เพ่ิมมากข้ึนเท่าท่ีควร เฉล่ีย
เพียงปีละ 3 – 5 แสนคน (ประชาชาติธุรกิจ, 2553: 31) จึงก่อให้เกิดสภาวะตลาดอ่ิมตวั ดงัค  ากล่าว
ของสมเกียรติ รุ่งเรืองวิริยะ ผูอ้  านวยการส านักประชาสัมพนัธ์ มหาวิทยาลยัรังสิต  ว่า “วนัน้ีใน
วงการการศึกษาก าลงัเผชิญกบัสภาวะตลาดอ่ิมตวั ซ่ึงหมายความว่าจ  านวนนกัเรียนท่ีจบการศึกษามี
จ  านวนเท่าเดิม เพราะอตัราการเกิดน่ิง” รวมถึงประชากรวยัแรงงาน ช่วงอายุ 15 – 59 ปี จะมีจ  านวน
เพ่ิมข้ึนในอตัราท่ีลดลง โดยสดัส่วนต่อประชาการทั้งหมดของวยัแรงงาน จะหดตวัจากร้อย 67 เหลือ
ร้อยละ 62 ในปี พ.ศ. 2568 (ส านักงานคณะกรรมการการอุดมศึกษา, แผนพัฒนาการศึกษา
ระดบัอุดมศึกษา ฉบบัท่ี 10 (พ.ศ. 2551 – 2554: 1) ส่งผลให้สถาบนัอุดมศึกษาตอ้งปรับตวัและ
เปล่ียนแปลงในด้านต่าง ๆ ต่อสถานการณ์เช่นน้ีมากมาย ประกอบกับกระแส Marketization 
(ไพฑูรย ์สินลารัตน์, 2546: 13) ท่ีการศึกษากลายเป็นสินคา้ท่ีขายได ้สามารถท าก  าไรไดใ้นเชิงธุรกิจ 
จนก่อให้เกิดกระแสธุรกิจท่ีกลไกทางการตลาดเข้ามามีบทบาทมากข้ึนในวงการอุดมศึกษา 
การศึกษาระดบัอุดมศึกษาซ่ึงแต่เดิมเป็นส่ิงจ  าเป็นท่ีรัฐหรือผูท่ี้เก่ียวขอ้งมีหนา้ท่ีจดัใหป้ระชาชนโดย
มิไดห้วงัผลก าไร กลบัตอ้งปรับเปล่ียนเป็นธุรกิจอุดมศึกษา หรืออุตสาหกรรมบริการอุดมศึกษา 
(จรัส สุวรรณเวลา, 2545: 36) เพื่อความอยูร่อดในการบริหารเป็นการด ารงอยูข่องสถาบนัอุดมศึกษา 

ดังนั้น กลยุทธ์การตลาดจึงเข้ามามีบทบาทส าคัญต่อการบริหารสถาบันอุดมศึกษาใน
ปัจจุบนัและในอนาคตท่ามกลางกระแสการแข่งขนัของสถาบนัอุดมศึกษามีเพ่ิมความรุนแรงมากข้ึน 
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ในขณะท่ีจ านวนผูเ้ข้ารับการศึกษาท่ีมีเท่าเดิม การแย่งชิ งผูเ้รียนจึงเกิดข้ึน ดังจะเห็นได้จาก
สถาบนัอุดมศึกษาจ านวนมากไดม้ีการใชก้ลยุทธ์การตลาดมาดึงดูดใจผูเ้รียนให้ตดัสินใจเลือกเขา้
ศึกษาในสถาบนัของตน ไม่ว่าจะเป็นกลยทุธด์า้นราคา (Price) ผลิตภณัฑ ์(Product) สถานท่ี (Place) 
และ การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

มหาวิทยาลยัรังสิต ไดใ้ชก้ลยทุธด์า้นราคา เป็นส่ิงเรียกร้องความสนใจจากผูเ้รียนดว้ยการ
มอบทุนการศกึษาใหใ้นรูปแบบของส่วนลดค่าเล่าเรียนถึงร้อยละ 25 ส าหรับนกัศึกษาท่ีมีความ
ประสงคจ์ะเรียนท่ีมหาวิทยาลยัรังสิต (ประชาชาติธุรกิจ ฉบบัพิเศษ, 2553: 9)  

ส าหรับด้านกลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ เทียบได้กับตัวหลักสูตรของสถาบันอุดมศึกษา ได้มี
สถาบนัอุดมศึกษาต่าง ๆ ผลิตหลกัสูตรใหม่และผลิตหลกัสูตรพิเศษเพ่ิมข้ึนมากมาย เพ่ือตอบสนอง
ความตอ้งการของผูเ้รียน และความตอ้งการของสงัคม ไดแ้ก่ หลกัสูตร 2 ภาษา หลกัสูตรนานาชาติ 
และหลกัสูตรเฉพาะดา้น เช่น คณะการแพทย์แผนจีนของมหาวิทยาลยัหัวเฉียวเฉลิมพระเกียรติ 
ขณะท่ีหลกัสูตรนานาชาติมีถึง 900 หลกัสูตรใน 400 สถาบนัการศึกษา (ประชาชาติธุรกิจ ฉบับ
พิเศษ, 2553: 6) ส่งผลใหผู้เ้รียนมีทางเลือกมากข้ึน 

การขยายตวัของศนูยห์รือวิทยาเขตของสถาบนัอุดมศึกษาทั้งในกรุงเทพฯ และต่างจงัหวดั 
นบัเป็นกลยทุธด์า้นสถานท่ีท่ีสถาบนัอุดมศึกษาน ามาใชก้นัอยา่งแพร่หลายในปัจจุบนั การขยายศนูย์
การศึกษาหรือวิทยาเขตไปเปิดใหก้ารศึกษายงัสถานท่ีต่าง ๆ เป็นการเพ่ิมความสะดวกสบายให้แก่
ผูเ้รียนในเร่ืองของการเดินทาง โดยอาศยัความมีช่ือเสียงของสถาบนัอุดมศึกษานั้น ๆ เป็นแรงดึงดูด
ให้ผูเ้รียนสามารถตัดสินใจได้ง่ายข้ึนในการสมคัรเข้าศึกษาในสถาบันท่ีตนเองสะดวกในการ
เดินทาง เช่น มหาวิทยาลยันเรศวร จงัหวดัพิษณุโลก ขยายวิทยาเขตมาเปิดท่ีกรุงเทพมหานคร ณ 
ตึกเวฟเพลส ถนนเพลินจิต หรือสถาบนัราชภฎัสวนดุสิต ขยายวิทยาเขตไปยงัจงัหวดัต่าง ๆ ทั่ว
ประเทศ 

ขณะท่ีหลายสถาบนัอุดมศึกษาไดใ้หค้วามส าคญักบักลยุทธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดเพ่ิม
มากข้ึนอย่างเห็นไดช้ดั ไดแ้ก่ การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์สถาบนัอุดมศึกษาของตนให้เป็นท่ี
รู้จักต่อผู ้เ รียน ผู ้ปกครอง และบุคคลในชุมชนเพ่ิมมากข้ึนด้วยงบประมาณโฆษณาและ
ประชาสมัพนัธท่ี์สูงถึง 401 ลา้นบาท ในปี พ.ศ. 2549 และเพ่ิมสูงข้ึนเป็น 463 ลา้นบาท ในปีถดัมา 
และเพ่ิมข้ึนคิดเป็นร้อยละ 15 หรือ 62 ล้านบาท คิดรวมเป็น 525 ลา้นบาท ในปี พ.ศ. 2551 
(ประชาชาติธุรกิจ ฉบบัพิเศษ, 2553: 3) หรือการแจกคอมพิวเตอร์โน้ตบุ๊กฟรีให้กบันักศึกษาท่ีเรียน
ไดเ้กรดเฉล่ีย 2.5 ของสถาบนัราชภฎัสวนดุสิต เพื่อล่อใจและมดัใจให้นักศึกษาเขา้เรียนในสถาบนั
ของตน และแมก้ระทัง่บางสถาบนัมีการแจกและแถมหน่วยกิตกนัเลย 
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การน ากลยทุธก์ารตลาดเขา้มาใชเ้ป็นส่วนในการบริหารงานของสถาบนัอุดมศึกษา เพื่อการ
แข่งขนัในตลาดอุดมศึกษาในปัจจุบนัและในอนาคต สถาบนัอุดมศึกษาท่ีจะประสบความส าเร็จได้
ภายใตส้ภาวะการณ์การแข่งขนัท่ีรุนแรงได ้นอกจากจะตอ้งด าเนินภารกิจและหน้าท่ีหลกัของการ
อุดมศึกษาแลว้ อนัไดแ้ก่ การสอน การวิจยั การบริการทางวิชาการแก่สงัคม และการทะนุบ ารุงและ
การส่งเสริมศิลปวฒันธรรมไดอ้ยา่งมีประสิทธิผลแลว้ ยงัตอ้งมีการบริหารจดัการในเชิงธุรกิจมาก
ข้ึนดว้ยการบริหารการตลาด ดงัองคก์ารศึกษาวิทยาศาสตร์และวฒันธรรมแห่งสหประชาชาติ หรือ 
UNESCO (ส านกังานปลดัทบวงมหาวิทยาลยั  กองวิเทศสัมพนัธ์, 2542 :112-114) ไดก้ล่าวว่า การ
จดัการและการบริหารงบประมาณสถาบนัอุดมศึกษาในยุคศตวรรษท่ี 21 มหาวิทยาลยัตอ้งมีความ
ยดืหยุน่ เนน้วิธีการและกระบวนการด าเนินงานใหม่ ๆ ด าเนินงานโดยอาศยัทกัษะเชิงประกอบการ 
(Entrepreneurship)   มากข้ึน มหาวิทยาลยัจ  าเป็นตอ้งบริหารจดัการงบประมาณเชิงธุรกิจ โดยให้
ความสนใจกบักฎระเบียบของตลาด และแสวงหาแนวทางใหม่ในการจดัการงบประมาณ ในขณะท่ี 
Kotler and Fox (1985  และ 1995 อา้งใน Liu and Dubinsky, 2000: 4) กล่าวว่า การตลาดนั้น
สามารถมีบทบาทส าคัญในการวางแผนกลยุทธ์มหาวิทยาลยัต่าง ๆ โดยการออกแบบส่ิงน าเสนอ 
(Offering) ใหต้อบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย (Target market) ท่ีตอ้งการ และใชก้าร
ก าหนดราคา การส่ือสาร และการจดัจ าหน่ายท่ีมีประสิทธิผล เพื่อการแจง้ให้ทราบ เพื่อจูงใจและ
ใหบ้ริการตลาดของมหาวิทยาลยั นอกจากน้ี Campbell and Maguire and Lay (1977 และ 1981 อา้ง
ใน Liu and Dubinsky, 2000: 4) ไดก้ล่าวว่า มหาวิทยาลยัตอ้งมีการพฒันาความสมัพนัธร์ะยะยาวกบั
นกัศึกษาเป้าหมาย รวมทั้งใหค้วามส าคญักบักลุ่มผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจของนกัศึกษา เช่น บิดา
มารดา ญาติพี่นอ้ง กลุ่มเพื่อน อาจารยท่ี์ปรึกษาระดบัมธัยมศึกษา ศิษยเ์ก่า และกลุ่มอ่ืน ๆ ดงันั้น จาก
ค าแนะน าของ UNESCO  และนักวิชาการตลาดหลายท่าน สถาบนัอุดมศึกษาควรน าแนวคิดการ
บริหารการตลาดมาใชใ้นการบริหารจดัการและการจดัหางบประมาณของสถาบนั  

จ านวนนักศึกษาใหม่ของสถาบันอุดมศึกษา นับเป็นปัจจัยหน่ึงท่ีสะท้อนให้เห็นถึง
งบประมาณท่ีสถาบนัอุดมศึกษาจะน ามาบริหารจดัการ และด าเนินการในดา้นต่าง ๆ ของสถาบนัให้
เป็นไปตามเป้าหมายท่ีไดว้างแผนไวแ้ต่ตน้ หากสถาบนัอุดมศึกษาไม่สามารถเกณฑ์นักศึกษาใหม่
ให้เข้ามาศึกษาในสถาบันได้ในจ านวนท่ีก  าหนดไว ้อาจก่อให้เกิดปัญหาด้านงบประมาณของ
สถาบนั อนัส่งผลกระทบต่อการบริหารงานดา้นต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นดา้นบุคลากร อตัราการจา้งงาน 
ดา้นสถานท่ี การจดัเตรียมหอ้งเรียน สถานท่ีเรียน และอุปกรณ์การเรียนการสอน จนถึงตวัสถาบนั
เองก็ตาม สถาบนัอุดมศึกษาท่ีไม่สามารถทดัทานต่อสภาวะการแข่งขนัไดก้็อาจตอ้งปิดกิจการลง 
(จรัส สุวรรณเวลา, 2548: 15) ใน 4 – 5 ปีท่ีผ่านมาน้ี มหาวิทยาลยัราชภฎัสวนดุสิตไดปิ้ดตวัศูนย์
การศึกษาในต่างจงัหวดัลงเหลือเพียง 8 แห่งในปัจจุบนั จาก 22 แห่ง และคาดว่าจะปิดตวัลงอีกจน 
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เหลือเพียง 6 แห่งในอนาคตอนัใกล ้(ผูจ้ดัการ 360 องศา รายสปัดาห์, 2553: A2) 
จากความส าคญัของการบริหารการตลาดของสถาบนัอุดมศึกษาดงักล่าวขา้งตน้ ท าใหผู้ว้ิจยั

มีความสนใจท่ีจะศึกษาวิจัยเพื่อคน้หากลยุทธ์การบริหารการตลาดของสถาบันอุดมศึกษาท่ีจัด
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษา อนัน าไปสู่การเป็นแนวทางปฏิบติัใหส้ถาบนัอุดมศึกษาต่าง ๆ ไดน้ าไปเป็น
แนวทางในการวางแผนและก าหนดกลยุทธ์บริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของ
สถาบนัอุดมศึกษา ซ่ึงจะส่งผลใหส้ถาบนัอุดมศึกษามีศกัยภาพในการแข่งขนั เพ่ิมขีดความสามารถ
และความพร้อมท่ีจะเผชิญกบัการเปล่ียนแปลงท่ีจะเกิดข้ึนในทุกสถานการณ์ เพ่ือความอยู่รอดและ
เจริญเติบโตอยา่งมัน่คงของสถาบนั และเป็นทางเลือกท่ีดีให้แก่ผูต้อ้งการไดรั้บการศึกษาในระดบั
บณัฑิตศึกษาต่อไป 

 
1.2  ค าถามในการวจิยั 
 

ในการศึกษาคร้ังน้ี มีค  าถามในการวจิยั ดงัน้ี 
1.2.1  สภาพปัจจุบนัและสภาพท่ีพึงประสงคข์องการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตร

บณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศกึษาเป็นอยา่งไร 
1.2.2  จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคามของการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตร

บณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศกึษาเป็นอยา่งไร 
1.2.3  กลยทุธก์ารบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา

เป็นอยา่งไร 
 

1.3 วตัถุประสงค์การวจิยั 
 

การวิจยัเร่ือง กลยทุธก์ารบริหารการตลาดของสถาบนัอุดมศึกษาท่ีจดัหลกัสูตรบณัฑิตศกึษา
น้ี มีวตัถุประสงคใ์นการวิจยั ดงัน้ี 

1.3.1 เพื่อศึกษาสภาพปัจจุบันและสภาพท่ีพึงประสงค์ของการบริหารการตลาดส าหรับ  
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา 

1.3.2 เพื่อวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคามของการบริหารการตลาด
ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา 
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1.3.3 เพื่อพัฒนากลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลักสูตรบัณฑิตศึกษาของ
สถาบนัอุดมศึกษา 
 
1.4  ขอบเขตการวจิยั 
 

ในการวจิยัเร่ือง กลยทุธก์ารบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศกึษาของ
สถาบนัอุดมศึกษาคร้ังน้ี มีขอบเขตของการวจิยั ดงัน้ี 

1.4.1 การศีกษาวจิยัน้ี มุ่งศึกษาสถาบนัอุดมศึกษาในสงักดัส านกังานคณะกรรมการการ
อุดมศึกษาท่ีจดัหลกัสูตรบณัฑิตศกึษา  จ  านวน 105 สถาบนั ประกอบดว้ย มหาวิทยาลยัของรัฐ 13 
แห่ง มหาวิทยาลยัในก ากบัของรัฐ 11 แห่ง มหาวิทยาลยัราชภฎั 30 แห่ง มหาวิทยาลยัเทคโนโลยรีาช
มงคล 10 แห่ง มหาวิทยาลยัรัฐไม่จ  ากดัจ  านวนรับ 2 แห่ง มหาวิทยาลยัเอกชน 24 แห่ง และวิทยาลยั
เอกชน 15 แห่ง (ส านกังานคณะกรรมการการอุดมศกึษา, 2554) 

1.4.2 การศึกษาวจิยัน้ี มุ่งศึกษาหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาในระดบัปริญญาโท และปริญญาเอก
เท่านั้น 

1.4.3 การศึกษาวจิยัน้ี มุ่งศึกษาหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา จ  าแนกออกเป็น  3 กลุ่มสาขาวิชา
หลกั ไดแ้ก่ 1) กลุ่มสาขาวิชามนุษยศาสตร์และสงัคมศาสตร์ 2) กลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์และ
เทคโนโลย ีและ 3) กลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์สุขภาพ 

 
1.5  กรอบแนวคดิในการวจิยั 
 

การศึกษาวิจัยคร้ังน้ี เป็นการศึกษากลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลักสูตร
บณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา ผูศ้ึกษาไดศ้ึกษา วิเคราะห์ สังเคราะห์ จากแนวคิด ทฤษฎีของ
นกัวิชาการท่ีเก่ียวขอ้ง แลว้น ามาสรุปเป็นกรอบแนวคิดท่ีส าคญัในการวิจยัคร้ังน้ี ดงัน้ี 

1.5.1 แนวคิดการบริหารการตลาด (Marketing Management) การศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ใช้
กระบวนการบริหารการตลาดของ Philip Kotler (2003) ประกอบดว้ยกระบวนการทางการบริหาร
การตลาด 4 ขั้นตอน ได้แก่  1) การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด (Analysis Marketing 
Opportunities) 2) การพฒันากลยุทธ์การตลาด (Developing Marketing Strategies) 3) การจดัการ
ส่วนประสมทางการตลาด  (Managing Marketing Mix) และ 4) การจดัการความพยายามทาง
การตลาด (Managing the Marketing Effort) 
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1.5.2 แนวคิดส่วนประสมการตลาด การศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ไดศึ้กษาถึงส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจบริการ ซ่ึงประกอบดว้ย ส่วนประสมการตลาด 7 Ps ของ Valarie A. 
Zeithaml (2006) ส่วนประสบการตลาด 4 Ps ของ Philip Kotler (2003) ส่วนประสมการตลาด 7 Ps 
ของ Seymour H. Fine (1997) ส่วนประกอบการตลาด 11 Ps ของ Philip Kotler and Karen F. A. 
Fox (1995) ส่วนประสมการตลาด 7 Ps ของ Adrian Payne (1993) และ ส่วนประสมการตลาด 8 Ps 
ของ เสรี วงษม์ณฑา (2540) 

1.5.3 แนวคิดการก าหนดกลยทุธ ์การศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ไดใ้ชแ้นวทางการก าหนดกลยทุธข์อง 
พฤทธ์ิ ศิริบรรณพิทกัษ ์(2552) ซ่ึงประกอบดว้ย 1) การวิเคราะห์สถานการณ์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส 
และภาวะคุกคาม (SWOT Analysis) และ 2) การก าหนดกลยทุธ ์ดว้ย SWOT Matrix 

ผูว้ิจยัสรุปความสมัพนัธข์องแนวคิดในการวิจยัดงักล่าวขา้งตน้ กบัการน าเสนอกลยุทธ์การ
บริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา ไดเ้ป็นกรอบแนวคิดการวิจยั 
ดงัน้ี 
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แผนภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดในการวิจยั  
 

 

การบริหารการตลาด ใช้แนวคดิกระบวนการบริหารการตลาด (Philip 
Kotler, 2003) และส่วนประสมการตลาด 12 พี (P) (Kotler, Fine, Fox, 

Zeithaml, Payne, และ เสรี วงษม์ณฑา) 
1. การวเิคราะห์โอกาสทางการตลาด ประกอบด้วย 5 องค์ประกอบ 

1.1 การรวบรวมสารสนเทศและการวดัความตอ้งการตลาด 

1.2 การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทางการตลาด 

1.3 การวิเคราะห์พฤตกิรรมผูเ้รียน 

1.4 การวิเคราะห์การแข่งขนั 

1.5 การแบ่งส่วนตลาดและการเลือกตลาดเป้าหมาย 

2. การพฒันากลยุทธ์การตลาด ประกอบด้วย 3 องค์ประกอบ 

2.1 การวางต าแหน่งทางการตลาด 

2.2 การสร้างความแตกต่างของขอ้เสนอทางการตลาด 

2.3 การพฒันาหลกัสูตรใหม่ 

3. การจัดการส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย 12 พี (P) 

3.1 การจดัการดา้นหลกัสูตร (Product) 

3.2 การจดัการดา้นค่าใชจ้่ายในการเรียน (Price) 

3.3 การจดัการดา้นท าเลที่ต ั้งและช่องทางการสมคัร (Place) 

3.4 การจดัการดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

3.5 การจดัการดา้นการวิจยัผูเ้รียน (Probing) 

3.6 การจดัการดา้นกระบวนการเรียนการสอน (Processes) 

3.7 การจดัการดา้นสภาพทางกายภาพ (Physical Evidence) 

3.8 การจดัการดา้นการเผยแพร่ข่าวสารหลกัสูตรและสถาบนั (Public Relation) 

3.9 การจดัการดา้นบุคลากร (People) 

3.9.1 การจดัการดา้นผูอ้  านวยการหรือประธานหลกัสูตร (President) 

3.9.2 การจดัการดา้นสถาบนัและผูบ้ริหารหลกัสูตร (Producer) 

3.9.3 การจดัการดา้นผูเ้รียน ผูป้กครอง และ องคก์รทีต่อ้งการใชแ้รงงาน

(Purchasers) 

3.9.4 การจดัการดา้นการตดิตอ่ส่ือสารระหว่างผูส้อนและผูเ้รียน (Personal 

Contact) 

3.10 การจดัการดา้นอ านาจบารมีของผูบ้ริหารหลกัสูตรและสถาบนั (Power Network) 

3.11 การจดัการดา้นสภาพแวดลอ้มของสถาบนั (Packaging) 

3.12 การจดัการดา้นเง่ือนไขของผูเ้รียน (Provision of Customer) 

4. การจัดการความพยายามทางการตลาด ประกอบด้วย 4 องค์ประกอบ 

4.1 การจดัองคก์รทางการตลาด 

4.2 การน าแผนการตลาดไปสู่การปฎิบตั ิ

4.3 การประเมินผลทางการตลาด 

4.4 การควบคุมทางการตลาด 

การจ าแนกหลักสูตรบัณฑิตศึกษา แบ่งเป็น 3 กลุ่ม
สาขาวิชา (แผนการพฒันาอุดมศึกษา ฉ. 10)  
1. กลุ่มสาขาวิชามนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์ ระดบั

ปริญญาโทและปริญญาเอก 

2. กลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลย ีระดบัปริญญา

โทและปริญญาเอก 

3. กลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์สุขภาพ ระดบัปริญญาโทและ

ปริญญาเอก 

การก าหนดกลยทุธ์ (พฤทธ์ิ ศิริบรรษพิทกัษ,์ 
2552) ประกอบดว้ย 
1. การวิเคราะห์สถานะการณ์ (SWOT Analysis) 

2. การก าหนดกลยทุธ์ ดว้ย SWOT  Matrix 

กลยทุธก์ารบริหารการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบณัฑิตศกึษาของ

สถาบนัอุดมศึกษา 
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1.6  ค าจ ากดัความทีใ่ช้ในการวจิยั 
 

การบริหารการตลาด (Marketing Management) หมายถึง กระบวนการบริหารการตลาด 
ประกอบด้วย 4 ขั้ นตอน คือ 1) การวิ เคราะห์โอกาสทางการตลาด (Analysis Marketing 
Opportunities) 2) การพฒันากลยุทธ์การตลาด (Develop Marketing Strategies) 3) การจดัการทาง
การตลาด (Managing Marketing Programs) และ 4) การจัดการความพยายามทางการตลาด 
(Managing the Marketing Effort) 

การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด หมายถึง การวิเคราะห์ข้อมูลท่ีเก่ียวกบัการตลาดของ
บณัฑิตศึกษา เพื่อน าไปสู่การหาโอกาสทางการตลาด ไดแ้ก่ ขอ้มูลสารสนเทศทางการตลาดของ
หลกัสูตรบัณฑิตศึกษา ข้อมูลสภาพแวดลอ้มทางการตลาดของหลกัสูตรบัณฑิตศึกษา ข้อมูล
การตลาดของผูเ้รียนเป้าหมายและส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูเ้รียนเป้าหมาย เป็นตน้ 

การพฒันากลยุทธ์การตลาด หมายถึง การพฒันาหลกัสูตรใหม่ใหเ้ป็นท่ีตอ้งการของผูเ้รียน
เป้าหมายและผูท่ี้เก่ียวข้อง ด้วยการสร้างสรรค์จุดเด่นของหลักสูตรท่ีมีเอกลักษณ์เฉพาะตั ว 
ประกอบดว้ยการวางต าแหน่งและความแตกต่างท่ีโดดเด่นของหลกัสูตร 

การจดัการส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง การวางแผนและการสร้างแผนการตลาดท่ี
จะท าใหส้ถาบนัอุดมศึกษาบรรลุวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ ดว้ยการใชเ้คร่ืองมือทางการตลาด คือ ส่วน
ประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย 4Ps พ้ืนฐาน คือ Product, Price, Place, และ Promotion รวมถึง 
P อ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจบริการ 

การจัดการความพยายามทางการตลาด หมายถึง การจดัโครงสร้างของทรัพยากรทาง
การตลาด แลว้น าไปสู่การปฏิบติั พร้อมทั้งการควบคุมและประเมินผลต่อแผนการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 

กลยุทธ์การบริหารการตลาด หมายถึง แนวทางเชิงรุกในการบริหารการตลาดเน้นดา้นการ
บริหารหลักสูตรบัณฑิตศึกษา เพ่ือให้บรรลุว ัตถุประสงค์ท่ีตั้ งไว ้ในสภาพแวดล้อมท่ีมีการ
เปล่ียนแปลง 

ส่วนประสมทางการตลาด 12 พี (Ps) ประกอบด้วย 1) Product (หลกัสูตร) 2) Price 
(ค่าใชจ่้ายในการเรียน) 3) Place (ท าเลท่ีตั้งของสถาบนั) 4) Promotion (การส่งเสริมการตลาดของ
หลกัสูตร) 5) Probing (การวิจยัผูเ้รียน) 6) Processes (กระบวนการการเรียนการสอน) 7) Physical 
Evidence (สภาพทางกายภาพของสถาบนัท่ีมองเห็นไดด้ว้ยตาและจบัตอ้งได้) 8) Public Relation 
(การประชาสัมพนัธ์) 9) People (คณาจารย ์ คณะกรรมการหลกัสูตร และบุคลากรสนับสนุน
หลกัสูตร) รวมถึง President (ประธานหลกัสูตร หรือ ผูอ้  านวยการหลกัสูตร) Producer (ผูบ้ริหาร
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หลกัสูตร)  Purchasers (ผูเ้รียน ผูป้กครอง และหน่วยงานท่ีตอ้งการใชแ้รงงาน) และ Personal 
Contact (การติดต่อส่ือสารระหว่างบุคคล คือ ผูเ้รียนและผูส้อน) 10) Power (อ  านาจบารมีของ
ประธาน หรือ ผูอ้  านวยการหลกัสูตร) 11)  Packaging (ความสวยงามของสถาปัตยกรรม และภูมิส
ถาปัตยข์องสถาบนั) 12) Provision of Customer (เง่ือนไขของผูเ้รียน) 

หลักสูตรบัณฑิตศึกษา  หมายถึง การศึกษาระดับปริญญาโท และปริญญาเอกของ
สถาบนัอุดมศึกษาในสงักดัส านกังานคณะกรรมการอุดมศึกษา 

สถาบันอุดมศึกษา หมายถึง สถาบนัอุดมศึกษาท่ีจดัการเรียนการสอนหลกัสูตรบณัฑิตศกึษา
ระดบัปริญญาโทและปริญญาเอกในสังกดัส านักงานคณะกรรมการการอุดมศึกษา จ  านวน 105 
สถาบนั 

 
1.7  ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 

การศึกษาวิจัยคร้ังน้ี เป็นการศึกษากลยุทธ์การบริหารงานการตลาดส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา ผลท่ีคาดว่าจะไดรั้บจากการวิจยัคร้ังน้ี มีดงัน้ี 

1.7.1 ได้มาซ่ึงความชัดเจนของการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบัณฑิตศึกษาของ
สถาบนัอุดมศึกษาท่ีด าเนินการอยูใ่นปัจจุบนั 

1.7.2 ได้มาซ่ึงกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบัณฑิตศึกษาของสถาบัน 
อุดมศึกษา 

1.7.3  กลยทุธก์ารบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษาท่ี
ไดน้ี้ อาจน าไปใชป้ระโยชน์ในหลายระดบั ไดแ้ก่ 

1.7.3.1  ระดบันโยบาย น าไปเป็นแนวทางในการก าหนดแผนพฒันาเศรษฐกิจและ
สงัคมแห่งชาติ แผนการศึกษาแห่งชาติ และแผนพฒันาการศึกษาระดบับณัฑิตศึกษาในการก าหนด
นโยบายใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูเ้รียน และสภาพแวดลอ้มในยคุแห่งแข่งขนั 

1.7.3.2  ระดบัสถาบันการศึกษา น าไปเป็นแนวทางในการบริหารจัดการสถาบัน 
เพ่ือใหบ้รรลุเป้าหมายในดา้นการผลิตบณัฑิตตามท่ีตั้งไว ้

1.7.3.3  ระดบัคณะ สามารถน าไปประยุกต์ใชก้บัแผนการบริหารจดัการของคณะ 
เพื่อให้สอดคลอ้งกบัสภาพแวดลอ้มท่ีเปล่ียนแปลงไป และสามารถปรับตวัและเตรียมพร้อมต่อ
สภาวะการแข่งขนัได ้

1.7.3.4  ระดบับุคคล คือ ผูเ้รียนไดรั้บประโยชน์มากข้ึน เพราะเป็นกลยทุธ์ท่ีเน้นดา้น
การผลิตบัณฑิตเป็นหลกัประยุกต์ใช้เพื่อส่งเสริมการบริหารงานของสถาบันอุดมศึกษาภายใต้
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สถานการณ์การเปล่ียนแปลงท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคตอนัใกล ้ อนัส่งผลให้เกิดประโยชน์โดยรวมต่อ
ประเทศในดา้นภารกิจการผลิตบณัฑิตของสถาบนัอุดมศึกษา  
 
1.8  วธิีด าเนินการวจิยั 
 

การวิจัยคร้ังน้ี ผูว้ิจ ัยได้ด  าเนินการระเบียบวิธีวิจัยแบบผสมผสานระหว่างการวิจัยเชิง
ปริมาณ (Quantitative research) และการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative research) โดยมีขั้นตอนการ
วิจยัทั้งหมด 6 ขั้นตอน ดงัน้ี 

ขั้นท่ี 1 ศึกษาเอกสารและส ารวจขอ้มลูเบ้ืองตน้ เพ่ือก  าหนดกรอบการวิจยั 

ขั้นท่ี 2 ศึกษาสภาพปัจจุบันและสภาพท่ีพึงประสงค์ของการบริหารการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา 

ขั้นท่ี 3 วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคามของการบริหารการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา 

ขั้นท่ี 4 ร่างกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบัณฑิตศึกษาของสถาบนัอุดม 
ศึกษา 

ขั้นท่ี 5 ประเมินและตรวจสอบความเหมาะสมและความเป็นไปไดข้องร่างกลยุทธ์การ
บริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา 

ขั้นท่ี 6 ปรับปรุงและน าเสนอกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึก ษา
ของสถาบนัอุดมศึกษา (ฉบบัสมบูรณ์) 
 
1.9  การน าเสนอรายงานวจิยั 
 

การวิจยัคร้ังน้ี ไดแ้บ่งการน าเสนอรายงานวิจยัออกเป็น 5 บท ตามล าดบั ดงัน้ี 
บทท่ี 1 บทน า ประกอบดว้ย ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา ค าถามในการวิจัย 

วตัถุประสงคใ์นการวิจยั ขอบเขตของการวิจยั กรอบแนวคิดในการวิจยั ค  าจ  ากดัความท่ีใชใ้นการ
วิจยั ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะไดรั้บ วิธีการด าเนินการวิจยั และการน าเสนอผลการวิจยั 

บทท่ี 2  เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ประกอบดว้ย แนวคิดการบริหารการตลาด แนวคิด
การวางแผนกลยทุธ ์แนวคิดการผลิตบณัฑิตของสถาบนัอุดมศึกษา และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

บทท่ี 3 วิธีด  าเนินการวิจยั ประกอบดว้ย ประชาการและกลุ่มตวัอย่าง เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการ
วิจยั การเก็บรวบรวมขอ้มลู ขั้นตอนด าเนินการวิจยั วิธีวิเคราะห์ขอ้มลู 
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บทท่ี 4 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ประกอบดว้ย ผลการศึกษาสภาพปัจจุบนัของกลยุทธ์การ
บริหารการตลาดของสถาบนับัณฑิตศึกษาไทย และผลของกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับ
สถาบนัอุดมศึกษาท่ีจดัหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 

บทท่ี 5 สรุปผลการวิจยั อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ ประกอบดว้ยการสรุปผลการวิจยั 
อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะส าหรับการท าวิจยัในคร้ังต่อไป 
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บทที่ 2 
 

เอกสารและงานวจิยัที่เกี่ยวข้อง 
 

การศึกษาวิจัย เร่ือง กลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบัณฑิตศึกษาของ
สถาบนัอุดมศึกษาน้ี ผูว้ิจยัมุ่งศึกษาคน้ควา้ แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยแบ่งประเด็น
การศึกษามีดงัน้ี 
 2.1 แนวคิดการบริหารการตลาด 
 2.2 แนวคิดกลยทุธ ์และการวางแผนกลยทุธ ์
 2.3 แนวคิดการศกึษาระดบับณัฑิตศกึษาและการจ าแนกกลุ่มสาขาวิชา 
 2.4 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
2.1  แนวคดิเกีย่วกบัการบริหารการตลาด 
 

ในอดีตท่ีผ่านมา การตลาดถูกมองว่าเป็นเคร่ืองมือส าคญัส าหรับการแสวงหาก าไรสูงสุด
ของธุรกิจ แต่เม่ือไม่นานมาน้ี การตลาดไดแ้ปรเปล่ียนไปและไดก้ลายมาเป็นส่วนส าคญัอนัหน่ึงใน
การด าเนินการดา้นกลยุทธ์ส าหรับองค์กรต่าง ๆ ท่ีไม่หวงัประโยชน์ทางธุรกิจ (Not – for – profit 
organizations) อย่างเช่น วิทยาลยั โรงพยาบาล พิพิธภัณฑ์ สวนสัตว์ วงดนตรีออร์เคสตร้า และ
แมก้ระทัง่โบสถ ์ท่ีผ่านมา องค์กรไม่หวงัผลก าไรระดบัชาติตอ้งประสบกบัปัญหาการได้รับการ
สนบัสนุนและจ านวนสมาชิกท่ีลดลง แต่ดูเหมือนว่า การตลาดจะเขา้มามีส่วนช่วยให้สามารถดึงดูด
สมาชิกและการสนบัสนุนใหก้ลบัมาไดเ้ป็นอยา่งดี (Gary Armstrong and Philip Kotler, 2009: 58)  

ในปัจจุบนั การตลาดไม่ไดถู้กเขา้ใจในบริบทของการมุ่งการขายและท าก  าไรให้ไดสู้งสุด
เหมือนดงัในอดีต แต่ไดถ้กูปรับเปล่ียนและท าความเขา้ใจใหม่ในบริบทของการตอบสนองความพึง
พอใจของลูกคา้เป็นส่วนใหญ่ โดยไม่ไดมุ่้งเน้นในเร่ืองการขายของ ดงันั้น นักการตลาดจึงตอ้ง
จริงจงักบัการท าความเขา้ใจถึงความตอ้งการของลกูคา้อยา่งแทจ้ริง แลว้น าไปพฒันาผลิตภณัฑ์และ
บริการท่ีสามารถส่งมอบมลูค่าขั้นสูงใหก้บัลกูคา้ (Gary Armstrong and Philip Kotler, 2009: 38) 

ดงันั้น การตลาด จึงเป็นเร่ืองของการสร้างคุณค่าให้แก่ลูกคา้ใน 3 ดา้น คือ 1) การคน้หา
คุณค่า (Value discovery) 2) การพฒันาคุณค่า (Value development) และ 3) การส่งมอบคุณค่า 
(Value delivery) (เสรี วงษม์ณฑา, สมัภาษณ์, 11 กุมภาพนัธ ์2554) 
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              2.1.1  ความหมายของการตลาด 
 

Philip Kotler and Kevin Lane Keller (2009: 45) ไดใ้ห้ความหมายของการตลาดไวว้่า 
การตลาด คือ กระบวนการทางสังคมท่ีปัจเจกบุคคลหรือกลุ่มบุคคลบรรจุส่ิงจ  าเป็นท่ีพวกเขา
ตอ้งการผา่นการสร้างสรรค์ การน าเสนอ และการแลกเปล่ียนอย่างอิสระของมูลค่าผลิตภณัฑ์และ
บริการกบับุคคลอ่ืน 

ในขณะท่ี Gary Armstrong and Philip Kotler (2009: 35) กล่าวว่า การตลาดเป็นการจดัการ
ความสมัพนัธก์บัลกูคา้อยา่งไดป้ระโยชน์ โดยมีเป้าหมายเพื่อการสร้างคุณค่าให้แก่ลูกคา้ และเพื่อ
ไดรั้บคุณค่าเป็นการตอบแทน และไดก้  าหนดว่า การตลาด คือ กระบวนการท่ีบริษทัไดส้ร้างสรรค์
คุณค่าส าหรับลกูคา้ และสร้างความสมัพนัธก์บัลกูคา้อยา่งเหนียวแน่น เพ่ือจะไดรั้บคุณค่าจากลูกคา้
เป็นการตอบแทน 

ดงันั้น กระบวนการตลาด จึงประกอบดว้ย 5 ขั้นตอนอยา่งง่าย ๆ (Gary Armstrong and 
Philip Kotler, 2009: 38) ดงัน้ี คือ 

1. การท าความเขา้ใจลกูคา้  

2. สร้างสรรคคุ์ณค่าแก่ลกูคา้ 

3. การสร้างความสมัพนัธก์บัลกูคา้อยา่งเหนียวแน่น 

4. การเก็บเก่ียวผลตอบแทนของการสร้างคุณค่าแก่ลกูคา้ท่ีสูงกว่า 

5. การจบัคุณค่าจากลกูคา้ เพื่อสร้างยอดขายและลกูคา้คุณภาพในระยะยาว 

สามารถแสดงไดเ้ป็นแผนภาพท่ี 2 ดงัน้ี 
 



 

16 

 

 

 

 
 
              แผนภาพท่ี 2  รูปแบบกระบวนการทางการตลาดอยา่งง่าย  
              ท่ีมา: Armstrong and Kotler (2009: 38) 
 

นอกจากน้ี Philip Kotler and Kevin Lane Keller (2009: 45) ยงักล่าวไวว้่า การบริหาร
การตลาด เปรียบเสมือนศาสตร์และศิลป์ของการเลือกตลาดเป้าหมาย และการไดม้า การรักษาไว ้
และการเติบโตของลกูคา้โดยผา่นการสร้างสรรค ์การส่งมอบ และการติดต่อส่ือสารคุณค่าแก่ลูกคา้
อยา่งมีประสิทธิภาพ 
โดยหนา้ท่ีของการบริหารการตลาด มีดงัน้ี 
             1.  การพฒันากลยทุธ์และแผนการตลาด (Developing marketing strategies and plans) เป็น
หนา้ท่ีแรกท่ีตอ้งด าเนินการ ดว้ยการก าหนดโอกาสทางการตลาดในระยะยาว ออกแบบผลิตภณัฑ ์
แลว้ตามดว้ยการก าหนดกลยทุธแ์ละแผนการตลาด 
             2.  การท าความเขา้ใจอย่างลึกซ้ึงทางการตลาด (Capturing marketing insight) ดว้ยการ
วิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทางการตลาด ไดแ้ก่ ตวัสินค้าและยอดขาย ผูใ้ห้การสนับสนุนการผลิต 
ตวักลางการตลาด ผูบ้ริโภค คู่แข่งขนั และวิเคราะห์ส่ิงแวดลอ้มมหภาค ได้แก่ ประชากรศาสตร์ 
เศรษฐกิจ การเมืองและกฎหมาย สงัคมและวฒันธรรม และเทคโนโลย ี

เขา้ใจตลาด และ
ความจ าเป็น
และความ
ตอ้งการของ

ลูกคา้ 
(Understand the 

marketplace 
and customer 

needs and 
wants) 

ออกแบบกล
ยทุธ์การตลาด

ในการ
ขบัเคลื่อนลูกคา้ 

(Design a 
customer-

driven 
marketing 
strategy) 

สร้างโปรแกรม
การตลาดอยา่ง
บูรณาการเพื่อ
ส่งมอบคุณค่า
ระดบัสูง 

(Construct an 
integrated 
marketing 

program that 
delivers 

superior value) 

สร้าง
ความสัมพนัธ์ที่
เป็นประโยชน์
และความพึง
พอใจกบัลูกคา้ 

 (Build 
profitable 

relationships 
and create 
customer 
delight) 

เกบ็เกี่ยวคุณค่า
จากลูกคา้เพื่อ
สร้างก าไรและ
ลูกคา้คุณภาพ 
(Capture value 
from customers 
to create profits 
and customer 

quality 

การสร้างคุณค่าส าหรับลกูคา้และการสร้างความสมัพนัธก์บัลกูคา้ 
(Create value for customers and build customer relationships) 

เกบ็เกีย่วคุณค่าจากลูกคา้เป็น

การตอบแทน (Capture 
value from customers in 

return) 



 

17 

 

 

 

 3.  การติดต่อกบัลูกคา้ (Connecting with customers) เป็นการสร้างคุณค่าดว้ยการสร้าง
ความสมัพนัธอ์นัดีและย ัง่ยนืกบัลกูคา้ รวมถึงเขา้ใจความตอ้งการของลกูคา้เป็นอยา่งดี 
             4.  การสร้างตราสินคา้อยา่งแข็งแรง (Building strong brands) เป็นการสร้างความแข็งแรง
ใหก้บัตราสินคา้ดว้ยการก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑใ์หไ้ปอยูใ่นใจของผูบ้ริโภค 
 5.  การก าหนดขอ้เสนอตลาด (Shaping the market offerings) ด  าเนินการดา้นขอ้เสนอต่าง 
ๆ ท่ีมีคุณค่า ไม่ว่าจะเป็นคุณภาพสินคา้ การออกแบบประโยชน์ใชส้อย บรรจุภณัฑ ์รวมถึงราคาท่ีจะ
ส่งผา่นไปยงัลกูคา้ 
             6.  การส่งมอบคุณค่า (Delivering value) เป็นการน าส่งคุณค่าไปยงัลกูคา้ดว้ยช่องทางต่าง ๆ 
ในการจดัจ าหน่าย 
             7.  การติดต่อส่ือสารคุณค่า (Communicating value) เป็นการด าเนินการส่ือสารคุณค่าน้ีไป
ยงัลกูคา้ดว้ยการใชก้ารส่ือสารทางการตลาดอยา่งบูรณาการ 
             8.  การสร้างการเติบโตในระยะยาว (Crating long – term growth) เป็นการสร้างการเติบโตท่ี
ย ัง่ยนืดว้ยการศึกษาและพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ แลว้น าออกสู่ตลาด 
 
              2.1.2  ความหมายการบริหารการตลาด 
 

นกัวิชาดา้นการตลาดทั้งในประเทศและต่างประเทศไดใ้หค้วามหมายของการบริหาร
การตลาดได ้ดงัน้ี 

ระมิด ฝ่ายรีย ์(2530: 49) กล่าวถึงความหมายการบริหารการตลาดไวว้่า การบริหาร
การตลาด คือ การวิเคราะห์ การวางแผน การน าแผนไปใช ้และการควบคุมโปรแกรมทางตลาดท่ี
ก  าหนดข้ึน เพ่ือให้เกิดการแลกเปล่ียน ซ้ือขายในตลาดเป้าหมาย โดยมีความมุ่งหมายท่ีจะให้
วตัถุประสงคข์ององคก์ารประสบความส าเร็จ 

อจัจิมา เศรษฐบุตร และสายสวรรค ์วฒันพานิช (2544: 4) ไดใ้หค้วามหมายไวว้่า การ
บริหารการตลาด หมายถึง การวิเคราะห์ การวางแผน การปฏิบัติงาน และควบคุมโปรแกรม
การตลาดท่ีจะน ามาซ่ึงความพอใจจากการแลกเปล่ียนกบัตลาดเป้าหมาย เพื่อให้บรรลุจุดประสงค์
ของบริษทัท่ีตั้งไว ้ซ่ึงเนน้หนกัในดา้นสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย และตอ้งให้เกิดความ
พอใจดว้ย โดยการก าหนดราคา การส่ือสาร และการจดัจ  าหน่ายอยา่งมีประสิทธิภาพ เพื่อบอกกล่าว 
กระตุน้ และสนองความตอ้งการของตลาดนั้น ๆ 

วิทวสั รุ่งเรืองผล (2545: 277) ให้ความหมายไวว้่า การบริหารการตลาด หมายถึง 
กระบวนการในการวางแผนและบริหาร ราคา ช่องทางการจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 
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เพื่อใหเ้กิดการแลกเปล่ียนผลิตภณัฑ ์แนวคิดหรือบริการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้และ
บรรลุเป้าหมายขององคก์ร 

ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ (2544: 10) กล่าวไวว้่า การบริหารการตลาด 
(Marketing management) คือ กระบวนการทางการตลาด (Marketing process) ท่ีเร่ิมตน้จากการ
วิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาด (Marketing situation analysis) ท าการพฒันาแผนการตลาด 
(Marketing plan development) ให้เหมาะสมกบัสถานการณ์และตลาดเป้าหมาย (Target market) 
จากนั้นจึงปฏิบติัตามแผนการตลาด (Implementation) และท าการควบคุมทางการตลาด (Control) 
เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคข์ององคก์าร (Organization objectives) และสร้างความพึงพอใจแก่ลูกคา้ 
(Customer satisfaction) 

ฉัตยาพร เสมอใจ (2549: 13) กล่าวว่า การบริหารการตลาด (Marketing 
management) หมายถึง กระบวนการทางการตลาด (Marketing process) ท่ีเร่ิมตน้จากการวิเคราะห์
สถานการณ์การทางตลาด (Marketing situation analysis) ท าการพฒันาแผนการตลาด (Marketing 
plan development) ให้เหมาะสมกบัสถานการณ์และตลาดเป้าหมาย (Target market) จากนั้นจึง
ปฏิบัติตามแผนการตลาด (Implementation) และท าการควบคุมทางการตลาด (Control) เพื่อให้
บรรลุวตัถุประสงค์ขององค์การ (Organization objective) และสร้างความพึงพอใจแก่ลูกค้า 
(Customer satisfaction) 

John A. Howard (1973: 14) ไดร้ะบุไวว้่า การบริหารการตลาด คือ กระบวนการของ
การตดัสินใจ การวางแผน และการควบคุมตลาดในมุมมองของแนวคิดทางการตลาดของบริษัท
ภายใตร้ะบบการตลาด 

นอกจากน้ี Howard ยงัไดก้ล่าวถึง องค์ประกอบของการบริหารการตลาด (Element 
of marketing management ซ่ึงประกอบด้วย 11องค์ประกอบ แบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ 
องคป์ระกอบท่ีสามารถควบคุม (Controllable features) ได ้อนัไดแ้ก่ 1) ความหลายหลากของสินคา้
และบริการ 2) การเลือกและบริหารช่องทางการจดัจ าหน่ายทางการตลาด 3) การตั้งราคา 4) การ
ก าหนดและจดัสรรงบประมาณส าหรับการส่งเสริมการตลาดและการโฆษณา และ 5) การจดัตั้งทีม
ขาย 

องคป์ระกอบประเภทท่ี 2 คือ องคป์ระกอบท่ีไม่สามารถควบคุมได้ (Uncontrollable 
features) มีทั้ งหมด 6 ตวั ได้แก่ 1) ความต้องการ 2) การแข่งขัน 3) ค่าใชจ่้ายท่ีไม่เก่ียวข้องกับ
การตลาด 4) โครงสร้างช่องทางจดัจ  าหน่าย 5) นโยบายสาธารณะ และ 6) โครงสร้างองคก์ร 

องคป์ระกอบทั้งหมดน้ี สามารถแสดงใหเ้ห็นโดยสรุปไดด้งัแผนภาพท่ี 3  
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              แผนภาพท่ี 3 องคป์ระกอบของการบริหารการตลาด  
              ท่ีมา: Howard (1973: 16) 
 

          J. Paul Peter and James H. Donnelly, Jr. (1989: 20) ไดก้ล่าวไวว้่า การบริหาร
การตลาดสามารถระบุว่าเป็นการวิเคราะห์ การวางแผน การปฏิบติั และการควบคุมของโปรแกรมท่ี
ถูกออกแบบมาให้เก่ียวข้องกบัความตอ้งการในการแลกเปล่ียนของตลาดเป้าหมาย เพื่อให้บรรลุ
วตัถุประสงคข์ององคก์ร ข้ึนอยูก่บัการออกแบบขอ้เสนอขององค์กรในลกัษณะของความตอ้งการ
และความจ าเป็นของตลาดเป้าหมาย ด้วยการก าหนดราคา การส่ือสารและช่องทางการขายท่ีมี
ประสิทธิภาพในการบอกกล่าว ชกัจูง และบริการตลาดเป้าหมาย  

          Philip Kotler and Gary Armstrong (1996: 13) ไดใ้ห้ค  าจ  ากดัความของการบริหาร
การตลาดไวว้่า การบริหารการตลาด คือ การวิเคราะห์ วางแผน การปฏิบัติ และการควบคุมของ
โปรแกรมท่ีถกูออกแบบเพ่ือท่ีจะสร้างและรักษาผลประโยชน์ของการแลกเปล่ียนระหว่างกลุ่มผูช้ื้อ
เป้าหมาย โดยมีเป้าหมายท่ีจะบรรลุวตัถุประสงคข์ององคก์ร 

          Philip Kotler (1997: 15) ได้กล่าวว่า การบริหารการตลาด เป็นกระบวนการท่ี
ประกอบดว้ยการวิเคราะห์ การวางแผน การปฏิบติั และการควบคุมท่ีครอบคลุมถึงสินคา้ บริการ 
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และความคิดสร้างสรรค์ และตั้งอยู่บนแนวคิดของการแลกเปล่ียน โดยมีเป้าหมาย คือ การสร้าง
ความพึงพอใจใหก้บัทุกฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้ง 

          Harper W. Boyd, Jr. and others (1998: 16) ใหค้วามหมายไวว้่า การบริหารการตลาด 
คือ การวิเคราะห์ การวางแผน การปฏิบติั การประสานงาน และการควบคุมโปรแกรมทั้งหลายท่ี
ประกอบดว้ยกรอบความคิด ราคา การส่งเสริมการตลาด และการจดัจ  าหน่ายของสินคา้ บริการ และ
ความคิดท่ีสร้างข้ึนและธ ารงไวซ่ึ้งการแลกเปล่ียนท่ีเป็นประโยชน์ของตลาดเป้าหมาย เพ่ือให้บรรลุ
ถึงวตัถุประสงคข์ององคก์ร 

         ทั้งน้ี สามารถกล่าวโดยรวมไดว้่า การบริหารการตลาด หมายถึง กระบวนการอนั
ประกอบดว้ย การวิเคราะห์ การวางแผน การปฏิบติั และการควบคุมท่ีครอบคลุมถึงส่วนต่าง ๆ ทาง
การตลาด อนัก่อใหเ้กิดการแลกเปล่ียนและความพึงพอใจแก่ตลาดเป้าหมายและทุกฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้ง 

         ดงันั้น จึงควรศึกษาโดยละเอียดถึงรายละเอียดของกระบวนการบริหารการตลาด อนั
จะน าไปสู่การบรรลุวตัถุประสงคข์ององคก์รในล าดบัถดัไป 

 
            2.1.3  กระบวนการบริหารการตลาด 
 

       นักวิชาการด้านการตลาดหลายท่านได้ระบุถึงกระบวนการบริหารการตลาดไว ้
ดงัต่อไปน้ี 

       John A. Howard (1973) ไดเ้สนอไวว้่า องค์ประกอบของการบริหารการตลาด หรือ
กระบวนการการบริหารการตลาดสามารถถูกน าเสนอให้อยู่ในรูปแบบของกระบวนการตดัสินใจ
ทางการตลาดอยา่งบูรณาการได ้ดงัสามารถแสดงไดด้งัแผนภาพท่ี 4 
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             แผนภาพท่ี 4 กระบวนการบริหารการตลาด หรือกรอบปฏิบติัการตดัสินใจทางการตลาด 
             ท่ีมา: Howard (1973: 22) 
 
 
 

วตัถุประสงคข์องบริษทั 

วตัถุประสงคก์ารตลาด 

การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด 

การวิเคราะห์กลยทุธก์ารตลาด 

แผนการตลาด 

การเลือกตลาด
เป้าหมาย 

การวิเคราะห์
กลุ่มตลาด 

การวิเคราะห์
พฤติกรรมผูซ้ื้อ 

 
การจดั
จ าหน่าย 

การส่งเสริมฯ ราคา สินคา้ บริการ 

ขอ้มลูยอ้นกลบัและการประเมินผล (การควบคุม) 

การวิจยัและ
ระบบ

สารสนเทศ
การตลาด 

การ
ประสานงาน
กบัส่วนอื่น ๆ 
ในบริษทั 

การวิเคราะห์
อิทธิพลของ
ส่ิงแวดลอ้ม 

การตอบรับ
ของตลาด
เป้าหมาย 

การก าหนดการตดัสินใจ 
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          J. Paul Peter and James H. Donelly, Jr. (1989: 21) กระบวนการบริหารการตลาด
สามารถอธิบายไดด้ว้ยแผนภาพของการวางแผนกลยทุธแ์ละการวางแผนการตลาด ดงัต่อไปน้ี 

 

 
 

            แผนภาพท่ี 5 การวางแผนกลยทุธแ์ละการวางแผนการตลาด (กระบวนการบริหารการตลาด)  
            ท่ีมา: Peter and Donelly (1989: 21) 
 
 
 

แผนกลยทุธ ์
    พนัธกิจองคก์ร 
   วตัถุประสงคอ์งคก์ร 
    กลยทุธอ์งคก์ร 
    แผนลกัษณะจ าเพาะขององคก์ร 

แผนการตลาด 
    การวิเคราะห์สถานการณ์ 
   วตัถุประสงคก์ารตลาด 
   การเลือกตลาดเป้าหมาย 
   ส่วนประสมการตลาด 
        กลยทุธผ์ลิตภณัฑ ์
        กลยทุธก์ารส่งเสริมการตลาด 
        กลยทุธร์าคา 
        กลยทุธก์ารจดัจ  าหน่าย 

การปฏิบติัและควบคุม 

ระบบสารสนเทศการตลาด
และการวิจยัการตลาด 
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          Philip Kotler (1997: 90) ไดอ้ธิบายถึงกระบวนการบริหารการตลาดไวอ้ยา่งละเอียด 
ประกอบดว้ย 4 ขั้นตอน ดงัแสดงไดใ้นแผนภาพท่ี 6 ต่อไปน้ี 

 

 
 
             แผนภาพท่ี 6 กระบวนการบริหารการตลาด 
             ท่ีมา: Kotler (1997: 90) 
 

          Harper W. Boyd, Jr. (1998: 16) ไดน้ าเสนอกระบวนการบริหารการตลาดไวอ้ย่าง
น่าสนใจ โดยเร่ิมตน้ด้วยสภาพแวดลอ้มภายนอก วตัถุประสงค์และกลยุทธ์ของหน่วยธุรกิจและ
องคก์ร การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด การจดัท าโปรแกรมกลยุทธ์การตลาดและส่วนประสม
โปรแกรมการตลาด โปรแกรมกลยทุธก์ารตลาดส าหรับสถานการณ์ท่ีเลือกสรร และการปฏิบติัและ
ควบคุมโปรแกรมกลยทุธก์ารตลาด ซ่ึงสามารถแสดงไดด้งัแผนภาพ ต่อไปน้ี 

การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด 
(Analyzing marketing opportunity) 

 

การพฒันากลยทุธก์ารตลาด (Developing 
marketing strategies) 

 

การวางแผนโปรแกรมการตลาด (Planning 
marketing programs) 

การจดัการความพยายามทางการตลาด
โดยรวม (Managing the marketing effort) 
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              แผนภาพท่ี 7 กระบวนการบริหารการตลาด  
              ท่ีมา: Boyd (1998: 16) 
 
 

สภาพแวดลอ้ม
ภายนอก 

กลยทุธแ์ละวตัถุประสงคข์องหน่วยธุรกิจ และองคก์ร 

การวิเคราะหโ์อกาสทางการตลาด 
- การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มและคู่แข่งขนั 

- การเปล่ียนแปลงของกลยุทธ์และพลวตัอุตสาหกรรม 

- การวิเคราะห์ผูบ้ริโภค 

- การวิจยัและการวดัตลาด 

- การตดัสินใจเร่ืองกลุ่มตลาดและตลาดเป้าหมาย 

- การตดัสินใจเร่ืองต าแหน่งผลิตภณัฑ ์

การจดัโปรแกรมกลยทุธ์การตลาด 
- กลยุทธ์ธุรกจิ และการตดัสินใจโปรแกรมการตลาด 

ส่วนประกอบโปรแกรมการตลาด 
- การตดัสินใจผลิตภณัฑแ์ละบริการ 

- การพฒันาและทดสอบผลิตภณัฑแ์ละบริการใหม่ 

- การตดัสินใจดา้นราคา 

- การตดัสินใจดา้นการจดัจ าหน่าย 

- การตดัสินใจดา้นการโฆษณา การขาย การส่งเสริมการตลาด และการประชาสัมพนัธ์บุคคล 

โปรแกรมกลยุทธก์ารตลาดส าหรับสถานการณ์ท่ีเลือกสรร 
- กลยุทธ์ส าหรับตลาดใหม่และตลาดท่ีก  าลงัเจริญเติบโต 

- กลยุทธ์ส าหรับตลาดท่ีคงท่ีและตลาดท่ีก  าลงัเส่ือมลง 

การปฏิบติั และการควบคุมโปรแกรมกลยุทธ์การตลาด 
- การด าเนินการธุรกจิและกลยุทธ์การตลาด 

- การตรวจสอบและควบคุมโปรแกรมการตลาด 
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          Douglas Dalrymple and Leonard J. Parsons (1990: 6) ไดใ้หรู้ปแบบของ
กระบวนการบริหารการตลาดไว ้ดงัน้ี 

 

 
 

             แผนภาพ 8 กระบวนการบริหารการตลาด  
              ท่ีมา: Dalrymple and Parsons (1990: 6) 
 

พิจารณาถึงปัจจยั
ต่างประเทศ 

ปรัชญาการตลาดท่ีน ามาใช ้

พฒันากลยทุธก์ารตลาด 
การแบ่งตลาดออกเป็นส่วน ๆ 
การวางต าแหน่งทางการตลาด 

ประมาณการณ์
ยอดขายและการ
กระจายสินคา้ 

พิจารณาถึงขอ้
ค านึงทางสงัคม 

ประเมินความ
เป็นไปไดข้อง

ตลาด 

วิเคราะห์
ผูบ้ริโภค 

ผลลพัธข์อง
ขอ้มลูยอ้นกลบั 

วิเคราะห์คู่แข่ง 

ออกแบบส่วนประสมการตลาด 
สินคา้/บริการ ราคา ช่องทาง การ

ส่งเสริมการตลาด 

แผนการตลาดและปฏิบติัการณ์
โปรแกรมการตลาด 
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         ทั้งน้ี Philip Kotler (2003) ไดท้ าการปรับปรุงและน าเสนอรายละเอียดในแต่ละ
ขั้นตอนของกระบวนการบริหารการตลาดท่ีเคยน าเสนอไวใ้นปี 1997 โดยในแต่ละขั้นตอนมี
รายละเอียดสามารถอธิบายไดด้งัต่อไปน้ี  
  2.1.3.1 การวเิคราะห์โอกาสทางการตลาด (Analyzing marketing opportunity) เป็น
การวิเคราะห์เพ่ือใหเ้ป็นโอกาสทางการตลาด โดยส่ิงท่ีตอ้งวิเคราะห์มีอยูด่ว้ยกนั 6 ประการ ดงัน้ี 
                         2.1.3.1.1 การรวบรวมสารสนเทศและการวดัความตอ้งการตลาด (Gathering 
information and measuring market demand) ประกอบดว้ย 4 ส่วน คือ 

                    2.1.3.1.1.1 องค์ประกอบของระบบสารสนเทศทางการตลาด
สมยัใหม่  (The components of a modern marketing information system) ระบบสารสนเทศทาง
การตลาด เรียกว่า MIS หรือ Marketing information system ประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ 1) ระบบการ
บนัทึกภายในบริษทั ประกอบดว้ย  วงจรการสั่งซ้ือจนถึงการช าระเงิน ระบบสารสนเทศเก่ียวกบั
ยอดขาย และ ฐานขอ้มลู คลงัขอ้มลู และการสืบคน้ขอ้มลู และ 2) ระบบข่าวกรองทางการตลาด  

   2.1.3.1.1.2 ระบบวิจยัการตลาด (Marketing research system) 
   2.1.3.1.1.3 ระบบสนับสนุนการตัด สินใจทางการตลาด 

(Marketing decision support system) 
    2.1.3.1.1.4 การพยากรณ์และการวดัอุปสงค์ (Forecasting and 
demand measurement) การวดัอุปสงคข์องตลาด (The measures of market demand) บริษทัสามารถ
จดัเตรียมการประมาณอุปสงคไ์ด ้90 แบบท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงสามารถวดัอุปสงคจ์ากระดบัผลิตภณัฑ์ท่ี
ต่างกนั 6 ระดบั ระดบัอาณาเขตขายท่ีต่างกนั 5 ระดบั และระดบัเวลาท่ีต่างกนั 3 ระดงั ซ่ึงแสดงได้
ดงัแผนภาพต่อไปน้ี 
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              แผนภาพท่ี 9  90 ชนิดของการวดัความตอ้งการ (6 x 5 x 3) 
              ท่ีมา: Kotler (2003: 144) 
 
                                     การประมาณอุปสงค์สามารถท าการประมาณได้ทั้ งอุปสงค์ใน
ปัจจุบนัและอุปสงคใ์นอนาคต โดยตอ้งด าเนินการในส่ิงเหล่าน้ี คือ การส ารวจความตั้งใจของผูซ้ื้อ 
ความคิดเห็นของหน่วยงาน ความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญ การวิเคราะห์ยอดขายในอดีต และวิธีการ
ทดสอบภาคตลาด 
   2.1.3.1.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด  (Scanning the 

marketing environment) เป็นการวิเคราะห์ความจ าเป็นและแนวโน้มของสภาพแวดลอ้มมหภาค 

โลก 

ประเทศ 

ระดบั ระยะเวลา 

ระดบัอาณาเขต 
ภูมิภาค 

ทอ้งท่ี 

ลกูคา้ 

ระดบั 

สินคา้ 

ยอดขายทั้งหมด 

ยอดขายอุตสาหกรรม 

ยอดขายบริษทั 

ยอดขายสินคา้ตามประเภท 

ยอดขายสินคา้ตามรูปแบบ 

ยอดขายสินคา้ตามขนาด 

 

สั้น      กลาง      ยาว 
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เพ่ือใหเ้ห็นถึงส่ิงท่ีก  าลงัเปล่ียนแปลงในภาพรวม อนัส่งผลกระทบก่อให้เกิดการเปล่ียนแปลงท่ีจะ

เกิดข้ึนในอนาคตอนัใกล ้ระยะเวลา 7 -1 0 ปี สภาพแวดลอ้มมหภาคท่ีตอ้งวิเคราะห์ มีดงัน้ี 

    2.1.3.1.2.1 สภาพแวดลอ้มดา้นประชากรศาสตร์ ดว้ยการพิจารณา

ส่ิงเหล่าน้ี คือ 1) การเติบโตของประชากรทัว่โลก 2) การกระจายช่วงอายุของประชากร 3) กลุ่ม

การศึกษา 4) การเคล่ือนยา้ยของประชากรตามเขตภูมิศาสตร์ 5) การเปล่ียนแปลงของตลาดมวลชน

ไปสู่ตลาดขนาดเลก็ 

    2.1.3.1.2.2 สภาพแวดลอ้มทางเศรษฐกิจ ประกอบดว้ย 1) การ

กระจายรายได ้2) เงินออม หน้ีสิน ความสามารในการหาสินเช่ือ 

    2.1.3.1.2.3 สภาพแวดลอ้มทางธรรมชาติ จะตอ้งพิจารณาถึง 1) 

การขาดแคลนวตัถุดิบ 2) ตน้ทุนพลงังานท่ีสูงข้ึน และ 3) แรงกดดนัต่อมลภาวะเป็นพิษ 

    2.1.3.1.2.4 สภาพแวดลอ้มทางเทคโนโลยี วิเคราะห์ถึงประเด็น

ต่อไปน้ี 1) การกา้วเร่งของการเปล่ียนแปลง 2) โอกาสมีไม่จ  ากดัส าหรับนวตักรรม 3) การผนัแปร

ของงบประมาณด้านวิจัยและพัฒนา และ 4)กฎระเบียบข้อบังคับท่ีเพ่ิมมากข้ึน รองรับการ

เปล่ียนแปลงทางเทคโนโลย ี

    2.1.3.1.2.5 สภาพแวดลอ้มทางการเมืองและกฎหมาย ประเด็นท่ี

ตอ้งพิจารณา คือ 1) การบัญญติักฎหมายควบคุมธุรกิจ และ 2) การเจริญเติบโตของกลุ่มพิทกัษ์

ผลประโยชน์ต่าง ๆ 

    2.1.3.1.2.6 สภาพแวดล้อมทางสังคมและวัฒนธรรม ท าการ

วิเคราะห์ถึง 1) การยดึมัน่ในค่านิยมทางวฒันธรรมหลกั ยงัคงมีอยูอ่ยา่งเหนียวแน่น 2) การคงอยูข่อง

วฒันธรรมยอ่ย และ 3) การเปล่ียนค่านิยมทางวฒันธรรมรองท่ีผา่นกาลเวลา 

   2.1.3.1.3 การวิเคราะห์ตลาดผูบ้ริโภคและพฤติกรรมผูซ้ื้อ (Analyzing 

consumer markets and buyer behavior) ด  าเนินการพิจารณาถึง 3 ประเด็นหลกั ดงัน้ี 

    2.1.3.1.3.1 ส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค โดยทั่วไป 

ผูบ้ริโภคจะมีรูปแบบของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการต่าง ๆ สามารถแสดงไดด้งัแผนภาพ

ต่อไปน้ี 
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              ผนภาพท่ี 10 รูปแบบของพฤติกรรมการซ้ือ  
             ท่ีมา: Kotler (2003: 184) 
 
    ส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูซ้ื้อ ไดแ้ก่ 
    1) ปัจจยัทางวฒันธรรม (Culture factors) ไดแ้ก่ วฒันธรรมหลกั 
วฒันธรรมยอ่ย และชนชั้นทางสงัคม 
    2) ปัจจยัทางสังคม (Social factors) ไดแ้ก่ กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว 
บทบาทและสถานภาพ 
    3) ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factors) ไดแ้ก่ อายแุละล าดบัชั้นใน
วงจรชีวิต อาชีพและสภานะภาพทางเศรษฐกิจ และรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) 
     4) ปัจจัยทางจิตวิทยา (Psychological factors) ประกอบด้วย 
แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ และความเช่ือและทศันคติของผูซ้ื้อ 
                            2.1.3.1.3.2 กระบวนการตดัสินใจซ้ือ เป็นกระบวนการท่ีเกิดข้ึน
ในตวัผูซ้ื้อก่อนท่ีจะท าการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใดสินคา้หน่ึง โดยผ่าน 1) การตระหนักถึงปัญหาท่ี
เกิดข้ึน 2) คน้หาขอ้มลูข่าวสาร 3) ประเมินทางเลือก แลว้ 4) จึงตดัสินใจในท่ีสุด 
     โดยการซ้ือสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 5 บทบาท ไดแ้ก่ 
1) ผูริ้เร่ิม (Initiator) 2) ผูม้ีอิทธิพล (Influencer) 3) ผูต้ดัสินใจ (Decision) 4) ผูซ้ื้อ (Buyer) และ 5) 
ผูใ้ช ้(User)  และพฤติกรรมการซ้ือ (Buying behavior) ยงัสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 4 ประเภทหลกั 

ส่ิงกระตุน้ทางการ
ตลาด 

- ผลิตภณัฑ์ 

- ราคา 

- สถานที่จ  าหน่าย 

- การส่งเสริม

การตลาด 

ส่ิงกระตุน้    
อื่น ๆ 

คุณลกัษณะ
ของผูซ้ื้อ 

กระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือ 

การตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภค 

- เศรษฐกิจ 

- เทคโนโลย ี

- การเมือง 

- วฒันธรรม 

- วฒันธรรม 

- สังคม 

- บุคคล 

- จิตวิทยา 

- ตระหนกัถึงปัญหา 

- คน้หาขอ้มูล 

- ประเมินทางเลือก 

- ตดัสินใจซ้ือ 

- พฤติกรรมหลงัซ้ือ 

- ตวัเลือก

ผลิตภณัฑ์ 

- ตวัเลือกตราสินคา้ 

- ตวัเลือกผูข้าย 

- เวลาในการซ้ือ 

- จ านวนท่ีซ้ือ 
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ดงัน้ี คือ 1) พฤติกรรมการซ้ือท่ีซบัซอ้น 2) พฤติกรรมการซ้ือท่ีลดการไม่ลงรอยกนั 3) พฤติกรรม
การซ้ือท่ีเป็นนิสยั และ 4) พฤติกรรมการซ้ือท่ีแสวงหาความหลากหลาย  ทั้ง 4 พฤติกรรมน้ี สามารถ
แสดงไดเ้ป็นแผนภาพต่อไปน้ี 
 

 
 
             แผนภาพท่ี 11 ประเภทของพฤติกรรมการซ้ือ 
             ท่ีมา: Asseal, 1987 อา้งถึงใน Kotler (2003: 201) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

พฤติกรรมการซ้ือท่ีซับซ้อน 

พฤติกรรมการซ้ือท่ีลดการไม่
ลงรอยกนั 

พฤติกรรมการซ้ือท่ีแสวงหา
ความหลากหลาย 

พฤติกรรมการซ้ือท่ีเป็นนิสัย 

ความผูกพนัสูง ความผูกพนัต ่า 

ความแตกต่างระหว่างตรา
สินคา้มีความส าคญัสูง 

ความแตกต่างระหว่างตรา
สินคา้มีความส าคญัต ่า 
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  2.1.3.1.3.3 ขั้ นตอนของกระบวนการตัด สินใจ ซ้ือ  ใน
กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 5 ขั้นตอน โดยเร่ิมต้นจาก 1) การ
ตระหนกัถึงปัญหา 2) การคน้หาขอ้มูลข่าวสาร 3) การประเมินทางเลิก 4) การตดัสินใจซ้ือ และ 5) 
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ สามารถแสดงไดด้งัแผนภาพต่อไปน้ี 
 

 
 
             แผนภาพท่ี 12 5 ขั้นตอนของกระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภค 
             ท่ีมา: Kotler (2003: 204) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

การตระหนกัถึงปัญหา 

การคน้หาขอ้มลูข่าวสาร 

การประเมินทางเลือก 

การตดัสินใจซ้ือ 

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 



 

32 

 

 

 

              นอกจาก น้ี ในขั้ นตอนของการประเมินทางเลือก จะเ กิด
กระบวนการท่ีซอ้นอยู่ในขั้นตอนน้ีก่อนท่ีผูซ้ื้อจะท าการตดัสินใจซ้ือในขั้นสุดทา้ย ประกอบดว้ย
ความตอ้งการหรือความประสงคใ์นการท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ์นั้น ๆ ทศันคติของบุคคลรอบขา้งท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑน์ั้นว่าเป็นอยา่งไร รวมทั้งสถานการณ์แวดลอ้มท่ีเป็นอยู ่ณ เวลานั้น จะเอ้ืออ  านวยให้ผูซ้ื้อ
สามารถตดัสินใจไดห้รือไม่ ทั้งน้ีขั้นตอนดงักล่าว สามารถแสดงไดด้งัแผนภาพต่อไปน้ี 

 

 
 
             แผนภาพท่ี 13 ขั้นตอนระหว่างการประเมินทางเลือกและการตดัสินใจซ้ือ 
             ท่ีมา: Kotler (2003: 207) 
 
              ทั้งน้ี เม่ือผูซ้ื้อไดต้ดัสินใจซ้ือแลว้ และไดมี้ประสบการณ์ในการ
ใชสิ้นคา้แลว้ ก็จะเกิดพฤติกรรมข้ึนหลงัการซ้ือ ซ่ึงผูซ้ื้อจะมีวิธีด  าเนินการและจดัการกบัผลิตภณัฑท่ี์
ตนเองมีประสบการณ์แลว้ท่ีแตกต่างกนั แต่โดยรวมแลว้พฤติกรรมหลงัการซ้ือ สามารถสรุปและ
แสดงไดด้งัแผนภาพต่อไปน้ี 
 
 
 
 

การประเมิน
ทางเลือกต่าง ๆ 

ความประสงค์
ซ้ือผลิตภณัฑ ์

ปัจจยั
สถานการณ์ท่ี
ไม่ไดค้าดไว ้

ทศันคติของคน
อ่ืน ๆ 

การตดัสินใจซ้ือ 
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       แผนภาพท่ี 14 วิธีการและการจดัการกบัผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค 
             ท่ีมา: Jacoby, Berning, and Dietvorst, 1977 อา้งถึงใน Kotler (2003: 209) 
 
   2.1.3.1.4 การวิเคราะห์การแข่งขนั (Dealing with the competition) ตอ้ง
พิจารณาถึง 5 ประเด็น ต่อไปน้ี 
    2.1.3.1.4.1 พลงัผลกัดนัทางการแข่งขนั ในส่วนน้ีจะตอ้งท าการ
วิเคราะห์ถึงภยัคุกคามจากดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่ 1) ภยัคุกคามจากคู่แข่งขนัในธุรกิจเดียวกนั 2) ภยัคุกคาม
จากคู่แข่งขนัรายใหม่ 3) ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทน 4) ภยัคุกคามจากการเพ่ิมอ  านาจต่อรองผูซ้ื้อ 
และ 5) ภยัคุกคามจากการเพ่ิมอ  านาจต่อรองของซพัพลายเออร์ (Supplier) 
    2.1.3.1.4.2 การจ าแนกคู่แข่งขนั มีแนวคิดในการพิจารณา ดงัน้ี 
     1) การแข่งขันตามแนวคิดอุตสาหกรรม สามารถ
จ าแนกไดด้งัน้ี คือ (1) จ านวนของผูข้าย (2) ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(3) ระดบัของอุปสรรคใน

ใหย้มื 

ใหเ้ช่า น าไปขาย
อีกคร้ัง 

น าไปใช้
ซ ้ า 

ขายตรง
ให้
ผูบ้ริโภค 

ขายผ่าน
คนกลาง 

ขายใหก้บั
ส่ือกลาง
อ่ืนๆ 

แจกจ่าย 

แลกเปลี่ยน 

ขาย 

โยนท้ิง 

ใชเ้พื่อตอบสนอง
วตัถุประสงคแ์รก 

เปล่ียนการใชเ้พื่อ
ตอบสนอง
วตัถุประสงคใ์หม่ 

เก็บไวเ้ฉย ๆ 

เก็บไว้
ใชต่้อ 

เลิกใช้
ถาวร 

เลิกใช้
ชัว่ครา
ว 

ผลิตภณัฑ ์
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การเขา้สู่อุตสาหกรรม (4) การเคล่ือนยา้ยและการออกจากอุตสาหกรรม (5) โครงสร้างตน้ทุน (6) 
ระดบัการรวมกนัในแนวด่ิง และ ๖7) ระดบัของความเป็นโลกาภิวตัน์ 
     2) การแข่งขนัตามแนวคิดทางการตลาด ในประเด็นน้ี
จะตอ้งพิจารณาจากกลยทุธท์างการตลาดท่ีคู่แข่งขนัไดเ้ลือกใช ้
    2.1.3.1.4.3 การวิเคราะห์คู่แข่งขนั ส่ิงท่ีตอ้งท าการวิเคราะห์ มีดงัน้ี 
1)  กลยทุธ ์(Strategies) และกลุ่มกลยทุธ ์(Strategies group) 2)  วตัถุประสงค ์(Objective) 3)  จุดแข็ง
และจุดอ่อน (Strength and weakness) เพื่อใหท้ราบถึงต าแหน่งของบริษทัในตลาดเป้าหมายว่าเป็น
อยา่งไร ไดแ้ก่ (1) กิจการท่ีมีอิทธิพลถาวร (Dominate) (2) กิจการท่ีเขม้แข็ง (Strong) (3) กิจการท่ีมี
ส่ิงเอ้ือประโยชน์ในการเติบโต (Favorable) (4) กิจการท่ีสามารถป้องกนัตวัเองได ้(Tenable) (5) 
กิจการท่ีอ่อนแอ (Weak)  และ (6) กิจการท่ีไม่เติบโตแลว้ (Nonviable) 4)  รูปแบบปฏิกิริยาโตต้อบ 
(Reaction patterns) 
    2.1.3.1.4.4 การออกแบบระบบข่าวกรองทางการแข่งขัน 
ประกอบดว้ย 4 ขั้นตอน ดงัน้ี 1) การจดัตั้งระบบ 2) การรวบรวมขอ้มลู 3) การประเมินและวิเคราะห์
ขอ้มลู และ 4) การเผยแพร่ขอ้มลูข่าวสาร และการตอบขอ้ซกัถาม 
    2.1.3.1.4.5 การออกแบบกลยทุธท์างการแข่งขนั ประกอบดว้ยกล
ยทุธด์งัน้ี 
     1) กลยุทธ์ผูน้  าตลาด เราสามารถก าหนดกลยุทธ์ผูน้  า
ตลาดได ้2 วิธี คือ (1) การขยายตลาดโดยรวม สามารถด าเนินการไดด้ว้ยวิธีการ ดงัน้ี คือ สร้างผูใ้ช้
ใหม่ (New users) คิดคน้วิธีการใชแ้บบใหม่ (new uses) และการเพ่ิมปริมาณการใชม้ากกว่าเดิม 
(More usage) และ (2) การป้องกนัส่วนแบ่งตลาด สามารถด าเนินการไดด้ว้ยวิธีการ ดงัน้ี คือ การ
ป้องกันต าแหน่ง การป้องกนัปีกข้าง การป้องกนัโดยเข้ายึดก่อน การป้องกันแบบโต้ตอบ การ
ป้องกนัแบบเคล่ือนท่ี และการป้องกนัแบบหดตวัลง 
     2) กลยุทธ์ผูท้ ้าชิง ด้วยการก าหนดกลยุทธ์ต่อไปน้ี 
ไดแ้ก่ ก  าหนดคู่ต่อสูเ้ลือกกลยทุธใ์นการโจมตี และการเลือกกลยทุธต่์อสูแ้บบเฉพาะ 
     3) กลยุทธ์ผูต้าม ด้วยการใช้กลยุทธ์ต่อไปน้ี ได้แก่ 
ปลอมแปลง (Counterfeiter) ลอกเลียน (Cloner) เลียนแบบ (Imitator) และดัดแปลง (Adapter)                                         
4)  กลยทุธผ์ูเ้ช่ียวชาญในตลาดเลก็ ดว้ยการด าเนินการให้ตนเองเป็นผูเ้ช่ียวชาญในตลาดต่าง ๆ ท่ีมี
ขนาดลกูคา้ไม่ใหญ่มาก แต่มีความส าคญัมากกบักลุ่มลกูคา้เหล่านั้น 
    ทั้งน้ี ตลาดโดยรวม สามารถจ าแนกผูแ้ข่งขนัในตลาดว่าเป็นผูน้  า
ตลาด ผูท้า้ทาย ผูต้าม และผูเ้ช่ียวชาญ ในสดัส่วนท่ีแตกต่างกนั สามารถแสดงไดด้งัแผนภาพต่อไปน้ี 
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             แผนภาพท่ี 15 โครงสร้างตลาด Hypothetical  
             ท่ีมา: Kotler (2003: 255) 
 
   2.1.3.1.5 การแบ่งส่วนตลาดและการเลือกตลาดเป้าหมาย (Identifying 
market segments and selecting target markets) ประกอบดว้ย 2 ประเด็น คือ 
    2.1.3.1.5.1 การแบ่งส่วนตลาด พิจารณาได ้2 ลกัษณะ คือ ระดบั 
และรูปแบบ ดงัน้ี 
     1) ระดบัของการแบ่งส่วนตลาด ไดแ้ก่ การตลาดแบบ
แบ่งตลาดออกเป็นกลุ่ม ๆ การตลาดแบบกลุ่มย่อย การตลาดแบบเฉพาะพ้ืนท่ี และการตลาดแบบ
ลกูคา้เฉพาะราย 
     2) กระบวนการแบ่งส่วนตลาด มีขั้นตอนทั้งหมด 7 
ขั้นตอน ดงัน้ี (1) การแบ่งส่วนตลาดตามตอ้งการ (2) การระบุเอกลกัษณ์ของแต่ละตลาด (3) ความ
น่าดึงดูดใจของตลาด (4) ความสามารถในการท าก  าไรของตลาด (5) การวางต าแหน่งในตลาด (6) 
การทดสอบตลาด และ (7) กลยทุธส่์วนประสมการตลาด 
    2.1.3.1.5.2 การก าหนดตลาดเป้าหมาย (Market targeting) 
สามารถก าหนดไดเ้ป็น 5 รูปแบบ ดงัน้ี คือ  1) การก าหนดตลาดเป้าหมายแบบการมุ่งเฉพาะส่วน 2) 
การก าหนดตลาดเป้าหมายแบบการเลือกสร้างความช านาญ 3) การก าหนดตลาดเป้าหมายแบบการ
สร้างความช านาญดา้นผลิตภณัฑ์ 4) การก าหนดตลาดเป้าหมายแบบการสร้างความช านาญดา้น
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ตลาด 5) การก าหนดตลาดเป้าหมายแบบการครอบคลุมทัว่ทั้งตลาด รูปแบบการก าหนดตลาด
เป้าหมาย ทั้ง 5 รูปแบบ สามารถแสดงไดต้ามแผนภาพต่อไปน้ี 

 
 แผนภาพที่ 17 5 รูปแบบการก าหนดตลาดเป้าหมาย  
              ที่มา: Kotler (2003: 299) 
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  2.1.3.2 การพฒันากลยุทธ์การตลาด (Developing marketing strategies) 
   นักการตลาดจ านวนมากสนับสนุนการ ส่ง เส ริมการตลาดท่ี เน้น
คุณประโยชน์ของผลิตภณัฑเ์พียงหน่ึงอย่างเท่านั้น  เป็นการสร้างสรรค์จุดขายท่ีมีเอกลกัษณ์  เป็น
ต าแหน่งผลิตภณัฑ์ของเขา  ผูค้นดูจะจดจ า “หมายเลขหน่ึง (Number one)” ได ้การวางต าแหน่ง
คุณประโยชน์สองหรือสามประการสามารถไดรั้บผลส าเร็จเหมือนกนัแต่ตอ้งใชอ้ย่างระมดัระวงั 
ดงันั้น เร่ืองการวางต าแหน่งทางการตลาดและสร้างความแตกต่างจึงเป็นส่ิงส าคญั 
   2.1.3.2.1 การวางต าแหน่งทางการตลาดและการส่ือสารต าแหน่งการตลาด 
(Positioning) 
    กลยทุธก์ารตลาดทั้งปวง เร่ิมตน้จาก STP คือ การแบ่งส่วนตลาด 
(Segmentation) การก าหนดลูกค้าเป้าหมาย (Targeting) และการวางต าแหน่งทางการตลาด 
(Positioning) ในแต่ละส่วน สามารถอธิบายไดด้งัน้ี 
    1) การวางต าแหน่ง (Position) หมายถึง การออกแบบขอ้ก าหนด
ทางการตลาดและภาพพจน์ของสินค้า เพื่อเขา้ไปอยู่ในท่ีหว่างกลางใจของผู ้บริโภคท่ีเป็นตลาด
เป้าหมาย ผลลพัธสุ์ดทา้ยของการวางต าแหน่งทางการตลาด คือ ความส าเร็จในการสร้างขอ้เสนอท่ี
ทรงคุณค่า (Value proposition) (Kolter, 2003: 308) 
    เพ่ือให้เข้าใจง่ายข้ึน แผนภาพดา้นลา้งน้ี แสดงให้เห็นถึงการท่ี
บริษทัทั้ง 3 ไดแ้ก่ ไก่ทอด Perdue รถยนต์นั่ง Volvo และ พิซซ่า Domino’s ไดก้  าหนดขอ้เสนอท่ี
ทรงคุณค่า ผลประโยชน์ และราคา 
 

 

 
             แผนภาพท่ี 18 ตวัอยา่งขอ้เสนอท่ีทรงคุณค่าแก่ผูซ้ื้อ และงานทางการตลาด  
             ท่ีมา: Kotler (2003: 308) 

บริษัทและ ลูกค้าเป้าหมาย ผลประโยชน์ ราคา ข้อเสนอที่ทรงคุณค่า             
ผลิตภัณฑ์ 
ไก ่Perdue ผูบ้ริโภคเน้ือไก ่ ความนุ่มของเน้ือไก ่ สูงกว่าคู่แข่ง 10% เน้ือไกสี่เหลืองทองท่ีนุ่มกว่าในราคา    

ท่ีค านึงถึงคุณภาพ   ท่ีสูงกว่าเน้ือไกอ่ื่นๆ เลก็นอ้ย 
รถยนต ์Volvo ครอบครัวระดบับน ความทนทานและ สูงกว่าคู่แข่ง 20% รถยนตส์ าหรับครอบครัวท่ีทนทาน   

ท่ีค านึงถึงความปลอด ความปลอดภยั  และปลอดภยัท่ีสุด 
พิซซ่า Domino ผูรั้กพิซซ่าท่ี คุณภาพดีและความ สูงกว่าคู่แข่ง 15% พิซซ่าร้อน ๆ จดัส่งถึงบา้นภายใน 30 

ตอ้งการความสะดวก รวดเร็วในการจดัส่ง  นาที หลงัจากส่ังซ้ือในราคาปานกลาง 
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    การวางต าแหน่งตามแนวคิดของ Ries และ Trout 

    Rise และ Trout (อา้งถึงใน Kotler, 2003: 309) กล่าวว่า การวาง

ต าแหน่งเร่ิมตน้ท่ีผลิตภณัฑ ์ซ่ึงอาจจะเป็นสินคา้สกัช้ินหน่ึง บริการ บริษทั สถาบนั หรือแมก้ระทัง่

บุคคล แต่การวางต าแหน่งไม่ไดท้ าอะไรใหก้บัตวัผลิตภณัฑ์ การวางต าแหน่งเป็นการเล่นกบัจิตใจ

ของผูมุ่้งหวงั นั่นคือ การท่ีคุณจะวางต าแหน่งผลิตภณัฑ์ให้เขา้ไปอยู่ในหัวใจของผูมุ่้งหวงันั่นเอง 

เมื่อตรงสินคา้ยดึครองต าแหน่งในใจผูบ้ริโภคแลว้ มนัเป็นการยากท่ีคู่แข่งขนัจะเขา้มากล่าวอา้งใน

ต าแหน่งเดียวกนั ดงันั้น คู่แข่งขนัอาจเลือกใชก้ลยุทธ์ต่อไปน้ีในการต่อกร เช่น 1) กลยุทธ์การเพ่ิม

ความแข็งแกร่งของต าแหน่งท่ีตนเองยดึครองอยู่ใหม้ากยิง่ข้ึน 2)  กลยทุธก์ารเขา้ยดึต  าแหน่งท่ียงัว่าง

อยู ่3)  กลยทุธก์ารลดต าแหน่ง หรือเปล่ียนต าแหน่งคู่แข่งขนัในใจของผูบ้ริโภค 

    กฎการวางต าแหน่งตามแนวคิดของ Treacy และ Wiesema 

    Treacy และ Wiesema (อา้งถึงใน Kotler, 2003: 309) ไดเ้สนอ

กรอบความคิดของการวางต าแหน่งท่ีเรียกว่า “วินัยแห่งคุณค่า” (Value disciplines) เพื่อน าบริษทั

ไปสู่ความส าเร็จ ประกอบดว้ย 1) ความเป็นผูน้  าดา้นผลิตภณัฑ์ (Product leader) 2) บริษทัมีการ

ปฏิบติัการท่ียอดเยี่ยม (Operationally excellent firm) 3) บริษทัมีความใกลชิ้ดกบัลูกคา้ (Customer 

intimate firm) 

    ทั้งหมดน้ีอยู่บนพ้ืนฐานความเช่ือท่ีว่า ในแต่ละตลาดมีส่วนผสม

ของลกูคา้ท่ีชอบทั้ง 3 กลุ่ม คือ บางคนชอบความเป็นผูน้  าดา้นผลิตภณัฑ ์บางคนชอบการด าเนินการ

ท่ีดีของบริษทั ในขณะท่ีบางกลุ่มชอบบริษทัท่ีใหค้วามสนิทสนมกบัลกูคา้ 

    Treacy และ Wiesema พบว่า บริษทัทั้งหลายไม่สามารถท าไดดี้ทั้ง 

3 ส่วน เพราะเงินทุนไม่พอ ดงันั้น จึงตอ้งเสนอส่ิงท่ีควรจะท าท่ีเรียกว่า กฎแห่งความส าเร็จ 4 ขอ้ คือ 

1)เป็นสุดยอดใหไ้ดห้น่ึงในสามของวินยัแห่งคุณค่า 2) ท าส่วนท่ีเหลืออีกสองขอ้ง ใหอ้ยูใ่นระดบัท่ีดี 

3) พยายามปรับปรุงส่ิงท่ีดีท่ีสุดของวินยัแห่งคุณค่า ซ่ึงเราเป็นท่ีหน่ึงอยู ่อย่าให้สูญเสียต าแหน่งแก่คู่

แข่งขนั 4) พยายามท าอีกสองขอ้ใหดี้ยิง่ข้ึน เพราะว่า คู่แข่งขนัท าใหล้กูคา้มีความคาดหวงัสูงข้ึน 

    การท่ีบริษทัไดเ้พ่ิมผลประโยชน์ในตรงสินคา้อาจเป็นความเส่ียงท่ี

ผูบ้ริโภคไม่เช่ือ และท าให้ต  าแหน่งไม่ชัดเจน ดังนั้ น การวางต าแหน่งสินค้า ควรหลีกเล่ียง

ข้อผิดพลาด 4 ประการ (Kotler, 2003: 311) ต่อไปน้ี คือ 1) การวางต าแหน่งต ่าไป (Under 
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positioning) 2) การวางต าแหน่งสูงไป (Over positioning) 3) การวางต าแหน่งสับสน (Confused 

positioning) 4) การวางต าแหน่งท่ีชวนสงสยั (Doubful positioning) 

    นอกจากน้ี Kotler (2003: 311) ไดเ้สนอทางเลือกส าหรับการวาง

ต าแหน่งท่ีแตกต่างกันอย่างเป็นไปได ้7 ตัวเลือก ดังน้ี คือ 1) การวางต าแหน่งตามคุณสมบัติ 

(Attribute positioning) 2) การวางต าแหน่งตามคุณประโยชน์ (Benefit positioning) 3) การวาง

ต าแหน่งตามการใช้สอย (Use of application positioning) 4) การวางต าแหน่งตามผูใ้ช้ (User 

positioning) 5) การวางต าแหน่งตามคู่แข่งขนั (Competitor positioning) 6) การวางต าแหน่งตามกลุ่ม

ผลิตภณัฑ์ (Product category positioning) 7) การวางต าแหน่งตามคุณภาพหรือราคา (Quality or 

price positioning) 

    2) การส่ือสารต าแหน่งของบริษทั 

    ในการส่ือสารต าแหน่งของบริษทัหรือตราสินคา้ จะตอ้งมีการระบุ

ถึง “ถอ้ยแถลงต าแหน่ง” (Position statement) ในแผนการตลาด ดว้ยการใชแ้บบฟอร์ม ดงัน้ี 

 เพื่อ (ระบุกลุ่มเป้าหมายและความต้องการ) ของเรา (ตราสินคา้) เป็น (แนวคิด) ว่า (จุด

แตกต่าง) ตวัอยา่งเช่น เพ่ือ (มืออาชีพท่ีมีภารกิจมากและเป็นผูซ่ึ้งตอ้งการจดัระบบ Palm Pilot) ให้

เป็น (อิเลคทรอนิคส์ ออแกไนเซอร์) ท่ี (อนุญาตให้คุณสามารถจดัการขอ้มูลบนคอมพิวเตอร์ส่วน

บุคคลไดง่้ายข้ึนและน่าเช่ือถือกว่าสินคา้ของคู่แข่งขนั) แลว้จึงน าถอ้ยแถลงน้ีไปส่ือสารกบัผูบ้ริโภค

อยา่งมีประสิทธิผล 

   2.1.3.2.2 การสร้างความแตกต่างของขอ้เสนอทางการตลาด การสร้างความ

แตกต่าง (Differentiation) เกิดข้ึนภายหลงัการวางต าแหน่ง เพ่ือพรรณนาลกัษณะความแตกต่างใน

ดา้นต่าง ๆ ของขอ้เสนอ 

    Philip Kotler (2003: 315) ไดก้ล่าวไวว้่า การสร้างความแตกต่าง 

เป็นกระบวนการเพ่ิมส่ิงแตกต่างท่ีมีความหมายและมีคุณค่า เพ่ือแยกแยะขอ้เสนอทางการตลาดของ

บริษทัจากข้อเสนอของคู่แข่งขนั โดยมีเกณฑ์ส าคัญในการสร้างความแตกต่าง ดังน้ี 1) ส าคัญ 

(Important) ความแตกต่างนั้นไดถ้กูส่งมอบผลประโยชน์ท่ีมีคุณค่าต่อผูซ้ื้อจ  านวนมาก 2) โดดเด่น 

(Distinctive) ความแตกต่างไดถ้กูส่งมอบในวิถีทางท่ีโดดเด่น 3) เหนือกว่า (Superier) ความแตกต่าง

นั้นเหนือกว่าวิธีการอ่ืนท่ีจะไดม้าซ่ึงผลประโยชน์ 4) เร่ิมก่อน (Preemptive) ความแตกต่างนั้นคู่
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แข่งขนัไม่สามารถลอกเลียนแบบไดง่้าย 5) สามารถจ่ายได ้(Affordable) ผูซ้ื้อสามารถจ่ายส าหรับ

ความแตกต่างนั้นได ้6) มีก  าไร (Profitable) บริษทัสามารถท าก  าไรไดจ้ากการน าเสนอความแตกต่าง

นั้น 

    Miland Lele (อา้งถึงใน Kolter, 2003: 317) พบว่า บริษทัสามารถ

สร้างความแตกต่างได ้5 มิติดว้ยกนั คือ 1) ตลาดเป้าหมาย 2) สินคา้ 3) ช่องทางจดัจ  าหน่าย 4) การ

ส่งเสริมการตลาด และ 5) ราคา แต่จะเลือกสร้างความแตกต่างในดา้นใดนั้น ข้ึนอยู่กบัโครงสร้าง

ของอุตสาหกรรมและต าแหน่งของบริษทัในอุตสาหกรรมนั้น ๆ 

    Philip Kotler (2003: 318) ไดเ้สนอตัวแปรท่ีเป็นปัจจัยในการ

สร้างความแตกต่างในแต่ละดา้นของทั้ง 5 มิติ อนัไดแ้ก่ 1) ดา้นผลิตภณัฑ์ 2) ดา้นบริหาร 3) ดา้น

บุคลากร 4) ดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย และ 5) ดา้นภาพลกัษณ์ ไวด้งัตารางท่ีแสดงต่อไปน้ี 

 

 
 
               แผนภาพท่ี 19 ตวัแปรการสร้างความแตกต่าง  
               ท่ีมา: Kotler (2003: 318) 
 
   2.1.3.2.3 กลยทุธก์ารตลาดผา่นวงจรผลิตภณัฑ ์
    กลยุทธ์การวางต าแหน่งและการสร้างความแตกต่างของบริษัท
ยอ่มมีการเปล่ียนแปลงไปตามกาลเวลาท่ีแปรเปล่ียนไปของวงจรชีวิตผลิตภณัฑ์ (Product life cycle: 
PLC) ดว้ยเหตุผล 4 ประการ คือ 1) ผลิตภณัฑม์ีอายจุ  ากดั 2) ยอดขายผลิตภณัฑ์ในแต่ละขั้นมีความ

ผลิตภัณฑ์ บริการ บุคลากร ช่องทางการจัดจ าหน่าย ภาพลักษณ์ 
รูปแบบ ความสะดวกในการสั่งซ้ือ ความสามารถ ความครอบคลุม สัญลกัษณ์ 
ลกัษณะเด่น การส่งมอบสินคา้ ความสุภาพ ความช านาญ ส่ือโฆษณา 
สมรรถนะ การติดตั้ง ความไวว้างใจ ประสิทธิภาพ โรงงาน 
ความสม ่าเสมอ การฝึกอบรมลูกคา้ ความน่าเช่ือถือ  การสร้างเหตุการณ์ 
ความทนทาน การใหค้  าปรึกษาลูกคา้ การตอบสนอง  การเป็นผูส้นบัสนุน 
ความน่าเช่ือถือ การซ่อมบ ารุง การส่ือสาร 
สามารถซ่อมได ้
สไตล ์(Style) 
การออกแบบ 
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แตกต่างกนั ท าใหเ้กิดความแตกต่างชองความทา้ทาย โอกาส และปัญหา 3) ก  าไรท่ีเพ่ิมข้ึนหรือลดลง
แตกต่างกันในแต่ละขั้นของวงจรชีวิตผลิตภัณฑ์ และ 4) แต่ละขั้นของวงจรชีวิตผลิตภัณฑ ์
ผลิตภณัฑ์ตอ้งการความหลากหลายของกลยุทธ์ดา้นการตลาด การเงิน การผลิต การจดัซ้ือ และ
ทรัพยากรมนุษย ์
    วงจรชีวิตผลิตภณัฑ ์(Product life cycle: PLC) แบ่งออกเป็น 4 ขั้น 
ไดแ้ก่ 1) ขั้นแนะน า (Introduction) 2) ขั้นเจริญเติบโต (Growth) 3) ขั้นอ่ิมตวั (Maturity) และ 4) ขั้น
ตกต ่า (Decline) ซ่ึงยอดขายและก าไรของบริษัทจะแปรเปล่ียนไปตามแต่ละขั้นของวงจรชีวิต
ผลิตภณัฑ ์คือ  
    ขั้นแนะน า ยอดขายจะเติบโตช้า เพราะเพ่ิงเร่ิมวางสินค้าเข้าสู่
ตลาด 
    ขั้นเจริญเติบโต ยอดขายและก าไรเพ่ิมข้ึนอย่างรวดเร็ว เพราะ
สินคา้ไดรั้บการยอมรับเพ่ิมมากข้ึน 
    ขั้นอ่ิมตวั ยอดขายจะโตชา้ลง เพราะเกิดการแข่งขนัเพิ่มมากข้ึน 
    ขั้นตกต ่ า  ยอดขายจะด่ิงลงและก าไรลดลง เพราะสินค้าเร่ิม
หมดอาย ุและคลายความนิยมลง 
    ความสมัพนัธร์ะหว่างก าไรและยอดขายกบัวงจรชีวิตผลิตภณัฑ์ท่ี
กล่าวมาขา้งตน้น้ี สามารถแสดงไดด้งัแผนภาพต่อไปน้ี 
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             แผนภาพท่ี 20 วงจรชีวิตผลิตภณัฑก์บัยอดขายและก าไร  
             ท่ีมา: Kotler (2003: 328) 
 
               รูปแบบวงจรชีวิตผลิตภณัฑไ์ม่ไดจ้ะมีแต่รูประฆงัคว  ่าเสมอไป จะ
เป็นรูปใดนั้นข้ึนอยูก่บัประเภทของผลิตภณัฑ ์ดงัแสดงไดด้งัแผนภาพขา้งล่างน้ี 
 

 
 
             แผนภาพท่ี 21 รูปแบบวงจรชีวิตผลิตภณัฑท์ัว่ไป 
             ท่ีมา: Kotler (2003: 329) 

เวลา 

(a) แบบเติบโต-ตกต ่า-อ่ิมตวั           (b) แบบวฎัจกัรวรจรชีวิต                      (c) แบบหยกั

         

       

ยอ
ดข

าย
 

เวลา 

ยอ
ดข

าย
 

ยอ
ดข

าย
 

เวลา 

Primary             recycle 
Cycle 

ก าไร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

ยอดขาย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

เวลา 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

แนะน า             เติบโต                              อิ่มตวั                             ตกต ่า 
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               จากแผนภาพขา้งตน้ สามารถอธิบายไดว้่า รูปแบบ (a) เป็นวงจร
ชีวิตผลิตภัณฑ์แบบเติบโต – ตกต ่า – อ่ิมตัว เป็นรูปแบบของสินค่าประเภทเคร่ืองใช้ไฟฟ้าใน
หอ้งครัว เช่น มีดอิเลคทรอนิคส์ เป็นตน้ 
 (b) รูปแบบวฏัจกัรวงจรชีวิต (Cycle – recycle pattern) เป็น
รูปแบบของสินคา้ประเภทยารักษาโรค 
 (c) รูปแบบหยกั (Scalloped PLC) เป็นรูปแบบของสินคา้ท่ีคน้พบ
คุณลกัษณะใหม่ การใชแ้บบใหม่ และผูใ้ชใ้หม่ 
 นอกจากน้ี ยงัมีรูปแบบวงจรชีวิตผลิตภณัฑ์พิเศษอีก 3 แบบท่ีถูก
จ าแนกได้อย่างชัดเจน คือ แบบสไตล์ (Style) แบบแฟชั้น (Fashion) และแบบความเห่อ (Fad) 
สามารถแสดงไดด้งัแผนภาพต่อไปน้ี 

 

 
 
             แผนภาพท่ี 22 รูปแบบวงจรชีวิตผลิตภณัฑป์ระเภทสไตล ์แฟชั้น และ ความเห่อ  
             ท่ีมา: Kotler (2003: 330) 
 
              รูปแบบสไตล์ (Style) เป็นพ้ืนฐานและลกัษณะของรูปแบบการ

แสดงออกหน่ึงบนกรอบความพยายามของมนุษย ์เพื่อให้เป็นท่ียอมรับของคนส่วนใหญ่ ได้แก่ 

ผลิตภณัฑบ์า้นอยูอ่าศยั เส้ือผา้ และงานศิลปะ 

 รูปแบบแฟชัน่ (Fashion) เป็นรูปแบบใดรูปแบบหน่ึงท่ีไดรั้บการ

ยอมรับหรือไดรั้บความนิยมอยา่งแพร่หลายในปัจจุบนั โดยผา่นกระบวนการ 4 ขั้นตอน คือ ความมี

ลกัษณะเฉพาะ (Distinctiveness) การลอกเลียนเอาอย่าง (Emulation) แฟชั่นแพร่กระจายอย่าง

กวา้งขวาง (Mass – fashion) และความนิยมลดลง (Decline) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑร์ถยนต ์

สไตล ์              แฟชัน่            ความเห่อ 
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 รูปแบบความเห่อ (Fads) เป็นส่ิงท่ีไดรั้บการยอมรับอย่างรวดเร็ว 

มากมาย และร้อนแรงถึงจุดสูงสุด และตกต ่าอยา่งรวดเร็ว ไดแ้ก่ การเจาะหู และการสักตามร่างกาย 

เป็นตน้ 

 กลยทุธก์ารตลาดส าหรับในแต่ละขั้นวงจรชีวิตผลิตภณัฑ ์มีดงัน้ี 

 1)  กลยทุธ์การตลาดขั้นแนะน า เป็นการก าหนดกลยุทธ์ดว้ยการ

ใชค้วามไดเ้ปรียบจากการเป็นผูบุ้กเบิก และวงจรการแข่งขนั 

  2)  กลยุทธ์การตลาดขั้นเจริญเติบโต กลยุทธ์ท่ีควรพิจารณา

เลือกใชใ้นขั้นน้ีไดแ้ก่ ปรับปรุงคุณภาพผลิตภณัฑ ์การเพ่ิมผลิตภณัฑรุ่์นใหม่ เช่น ขนาด และรสชาติ 

การขยายเขา้สูส่้วนแบ่งตลาดใหม่ ๆ การเพ่ิมการจดัจ  าหน่ายให้ครอบคลุมมากข้ึน การเปล่ียนการ

โฆษณาแบบสร้างการรับรู้ในตวัผลิตภณัฑ ์เพื่อสร้างความชอบพอในตวัผลิตภณัฑ์ และการก าหนด

ราคาใหต้  ่าลง เพ่ือดึงดูดผูซ้ื้อในระดบัอ่ืนท่ีมีความรู้สึกไวต่อราคา 

   3)  กลยทุธก์ารตลาดขั้นอ่ิมตวั ในขั้นน้ี สามารถเลือกใชไ้ด ้3 กล

ยทุธ ์ดงัน้ี 

   -  การปรับปรุงตลาด พยายามเพ่ิมจ านวนผูใ้ชต้ราสินคา้ โดย 1) 

ปรับเปล่ียนผูไ้ม่เคยใช ้2) การเขา้สู่ตลาดใหม่ 3) เอาชนะใจลูกคา้ของคู่แข่งขนั และ 4) เพ่ิมปริมาณ

การใชใ้หก้บัผูใ้ชปั้จจุบนั ดว้ยการเพ่ิมโอกาสในการใชม้ากข้ึน เพ่ิมปริมาณการใชใ้นแต่ละโอกาส 

และใชผ้ลิตภณัฑด์ว้ยวิธีใหม่ ๆ 

    -  การปรับปรุงผลิตภณัฑ์ ดว้ยการปรับปรุงส่ิงต่าง ๆ เหล่าน้ี คือ 

1) คุณภาพ (Quality improvement) 2) คุณลักษณะ (Feature improvement) 3) รูปแบบ (Style 

improvement) 

   -  การปรับปรุงส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ 1) ก าหนดราคาให้

ต  ่าลง 2) การเพ่ิมช่องทางการจดัจ  าหน่าย 3) เพ่ิมค่าใชจ่้ายในการท าโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ 4) 

เพ่ิมระดบัการส่งเสริมการขาย เช่น แจกคูปอง ส่วนลด คืนเงิน การประกนั และของแถม 5) เพ่ิม

จ านวนและคุณภาพของพนักงานขาย และ 6) เร่งการส่งสินคา้ให้เร็วข้ึน ขยายสินเช่ือ และเพ่ิม

จ านวนช่างเทคนิคในดา้นบริการ 
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    4)  กลยทุธก์ารตลาดขั้นตกต ่า ในขั้นน้ี สินคา้ใกลห้มดความนิยม 

บริษทัมีทางเลือกไม่มากนัก ซ่ึงสามารถพิจารณาใชก้ลยุทธ์ต่อไปน้ี ไดแ้ก่ การเพ่ิมการลงทุนของ

บริษทั การรักษาระดบัการลงทุนของบริษทั การลดระดบัการลงทุนของบริษทัลงอยา่งเลือกสรร การ

เก็บเก่ียวเงินลงทุนของบริษทักลบัเป็นเงินสดอยา่งรวดเร็ว และการเลิกธุรกิจอย่างรวดเร็ว โดยการ

ขายสินทรัพยท้ิ์งไปใหไ้ดป้ระโยชน์สูงสุด 

    2.1.3.2.4 การพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ (Developing new product offering) ส่ิง

ท่ีจะตอ้งพิจารณา คือ ความทา้ทายท่ีตอ้งเผชิญในการพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ โครงสร้างองคก์รในการ

พฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ และกระบวนการพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ 

    Philip Kotler (2003: 355) ไดน้ าเสนอกระบวนการในการพฒันา

ผลิตภณัฑ์ใหม่ไวว้่า กระบวนการพฒันาผลิตภัณฑ์ใหม่ ประกอบด้วย 8 ขั้นตอน ไดแ้ก่ 1) การ

สร้างสรรคค์วามคิด 2) การกลัน่กรองความคิด 3) การพฒันาและการทดสอบแนวความคิด 4) การ

พฒันากลยทุธก์ารตลาด 5) การวิเคราะห์ธุรกิจ 6) การพฒันาผลิตภณัฑ ์7) การทดสอบตลาด และ 8) 

การน าผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาด 

    ทั้ ง 8 ขั้นตอนน้ี มีเร่ืองของการตัดสินใจเข้ามาเก่ียวข้อง ซ่ึง

สามารถแสดงใหเ้ห็นถึงกระบวนการตดัสินใจในการพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ไดด้งัแผนภาพ ต่อไปน้ี 
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 แผนภาพท่ี 23 กระบวนการตดัสินใจในการพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่  
             ท่ีมา: Kotler (2003: 355) 
              
   2.1.3.2.5 กระบวนการยอมรับสินคา้ของผูบ้ริโภค 
    Philip Kotler (2003: 375) ไดใ้ห้ความหมายของการยอมรับไวว้่า 
การยอมรับ หมายถึง การตดัสินใจส่วนบุคคลท่ีกลายเป็นผูบ้ริโภคสินคา้เป็นประจ า ดงันั้น ผูบ้ริโภค
จะมีการเรียนรู้ ทดลองใช ้แลว้ยอมรับ หรือไม่ยอมรับสินคา้ใหม่ในตลาดนั้น เกิดจากขั้นตอนใน

2. การ
กลัน่กรอง

ความคดิ: 
ความคิด
สอดคลอ้ง
กบัวตัถู
ประสงค ์
กลยุทธ์ 
และ
ทรัพยากร
ของบริษทั
หรือไม่ 

3. การ
พัฒนา 
และ
ทดสอบ

ความคดิ: 
เราสามารถ
หาแนวคิด
ผลิตภณัฑ์
ดี ๆ ท่ี
ลูกคา้บอก
ว่าอยาก
ลองใชไ้ด้
หรือไม่ 

1. การ
สร้างสรรค์

ความคดิ: 
ความคิด
นั้นควรค่า
แกก่าร
พฒันาต่อ
หรือไม่ 

6. พัฒนา
ผลติภัณฑ์: 
เราพฒันา
ผลิตภณัฑ์
ท่ี
เหมาะสม
ทั้งเชิง
เทคนิค
และเชิง
พาณิชยไ์ด้
หรือไม่ 

8. น า
ผลติภัณฑ์
ออกสู่

ตลาด: 
ยอดขายได้
ตาม
คาดหวงั
หรือไม่ 

7. ทดสอบ
ตลาด: 
ยอดขาย
ผลิตภณัฑ์
ท าไดต้าม
คาด
หรือไม่ 

5. การ
วิเคราะห์

เชิงธุรกจิ: 
ผลิตภณัฑ์
ตวัน้ี จะ
สนองตอบ
เป้าหมาย
ในการท า
ก  าไรของ
เราหรือไม่ 

4. การ
พัฒนากล
ยุทธ์

การตลาด: 
เราจะพบกล
ยุทธ์ตลาดท่ี
มี
ประสิทธิผล 
คุม้ตน้ทุน 
และ
สามารถจ่าย
ไดห้รือไม่  ควรจะส่ง

ความคิดน้ี
กลบัไป
พฒันา
ผลิตภณัฑ์
ใหม่ 

จะช่วย
ปรับปรุง
ผลิตภณัฑ์
หรือ
โปรแกรม
การตลาด
หรือไม่ 

ยุติการพฒันา 

วางแผน
การตลาด 

ใช่                      ใช่                     ใช่                     ใช่                      ใช่                      ใช่                      ใช่  

ใช่ 

ใช่ 

ใช่ 

ไม่                    ไม่                     ไม่                      ไม่                     ไม่                     ไม่                       ไม่                    ไม่ 
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กระบวนการยอมรับของผูบ้ริโภค ซ่ึงกระบวนการยอมรับของผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการทางสมองท่ี
เกิดข้ึนกบัปัจเจกบุคคล เร่ิมตั้งแต่การไดย้ินเก่ียวกับนวตักรรมใหม่คร้ังแรก จนกระทั่งเกิดการ
ยอมรับในท่ีสุด ประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน คือ การรู้จัก (Awareness) ความสนใจ (Interest) การ
ประเมิน (Evaluation) การทดลองใช ้(Trial) และการยอมรับ (Adoption) โดยกระบวนการทั้ง 5 
ขั้นตอนน้ี สามารถแสดงไดด้งัแผนภาพต่อไปน้ี 
 

 
 
             แผนภาพท่ี 24 กลุ่มผูย้อมรับบนพ้ืนฐานความสมัพนัธข์องเวลากบัการยอมรับนวตักรรม 
             ท่ีมา: Kotler (2003: 377) 
 
              ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการยอมรับนวตักรรม ไดแ้ก่ 1) ความพร้อมท่ีจะ
ทดลองใชสิ้นคา้ใหม่ และผูม้ีอิทธิพล 2) คุณลกัษณะของนวตักรรม และ 3) ความพร้อมขององค์กร
ในการยอมรับนวตักรรมใหม่ 
 ผูม้ีอิทธิพล (Personal influence) คือ บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อทศันคติ 
และโอกาสในการบริโภคสินคา้ของบุคคลอ่ืน ซ่ึงมีความส าคญัในขั้นของการประเมินมากกว่าขั้น
อ่ืน ๆ (Kotler, 2003: 377) 
 
 
 

นวตักร 
2.5% 

กลุ่ม
ทนัสมยั 
34% 

กลุ่ม   
ตามสมยั 
34% 

กลุ่ม
ลา้สมยั 
16% 

กลุ่มล  ้า
สมยั  
    13.5% 

เวลาของการยอมรับนวตักรรม 
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  2.1.3.3 การจดัการส่วนประสมทางการตลาด (Managing marketing mix) 
   การจัดการส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง การวางแผนโปรแกรม
การตลาด เป็นขั้นตอนของการแปลงกลยุทธ์การตลาดท่ีได้จัดท าไวใ้ห้ไปเป็นโปรแกรมทาง
การตลาด 
   โปรแกรมการตลาด (Marketing program) งานของนักการตลาด คือ การ
สร้างโปรแกรมทางการตลาดหรือการสร้างแผนการตลาดท่ีจะท าให้บริษทับรรลุวตัถุประสงค์ท่ี
ตอ้งการ โปรแกรมทางการตลาด ประกอบดว้ย เคร่ืองมือต่าง ๆ ทางการตลาดท่ีใชส้ าหรับตดัสินใจ
ในหลาย ๆ เร่ือง ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix) เป็นชุดของเคร่ืองมือทางการตลาดท่ี
กิจการใชด้  าเนินงานเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคใ์นตลาดเป้าหมาย (Kotler, 2003: 15) 
   McCarthy (อา้งถึงใน Kotler, 2003: 15) ไดจ้  าแนกเคร่ืองมือส่วนประสม
การตลาดออกเป็น 4 ก ลุ่มใหญ่ ๆ ซ่ึงเรียกว่า Marketing mix หรือ 4Ps ของการตลาด ซ่ึง
ประกอบดว้ย 1) ผลิตภณัฑ์ (Product) 2) ราคา (Price) 3) ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการกระจาย
สินคา้ (Place) และ 4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
   ในแต่ละองค์ประกอบมีปัจจยัเฉพาะทางการตลาดภายใต ้P แต่ละตัว ซ่ึง
สามารถแสดงไดต้ามแผนภาพต่อไปน้ี 
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             แผนภาพท่ี 25 องคป์ระกอบ 4 Ps ของส่วนประสมการตลาด 
             ท่ีมา: Kotler (2003: 16) 
 
 ส าหรับการตัดสินใจเร่ืองส่วนประสมการตลาด จะต้องท าเพื่อกระตุ่น
ช่องทางการค้าและผูบ้ริโภคคนสุดท้าย ดังนั้น การเตรียมส่วนประสมของข้อเสนออนัได้แก่ 
ผลิตภณัฑ ์บริการ และราคา แลว้ตอ้งมีการใชส่้วนประสมการตลาดดว้ยการส่งเสริมการตลาดอย่าง
คุ้มค่าและครบครัน อันได้แก่ การส่งเสริมการขาย การโฆษณา การใช้พนักงานขาย การ
ประชาสมัพนัธ ์ตลอดจนการตลาดทางตรง และอินเตอร์เน็ต เพ่ือใหข้้อเสนอทางการตลาดเขา้ถึงยงั
ช่องทางการคา้และลกูคา้เป้าหมาย สามารถแสดงเห็นใหไ้ดด้งัแผนภาพต่อไปน้ี 

ผลิตภณัฑ ์
ความหลายหลายของผลิตภณัฑ์ 
คุณภาพ 
การออกแบบ 
ประโยชน์ใชส้อย 
ตราสินคา้ 
หีบห่อ 
ขนาด 
การบริการ 
การรับประกนั 
การรับคืน 

การจดัจ าหน่าย 
ช่องทาง 
การครอบคลุม 
การจดัประเภท 
ต าแหน่งพื้นท่ี 
รายการสั่งของ 
การขนส่ง 

การส่งเสริมการตลาด 
การส่งเสริมการขาย 
การโฆษณา 
ทีมขาย 
การประชาสัมพนัธ์ 
การตลาดทางตรง 

ราคา 
รายละเอียดราคา 
ส่วนลด 
ค่าตอบแทนอื่น ๆ 
การช าระเงิน 
เง่ือนไขเครดิต 

ส่วนประสมการตลาด 

ตลาดเป้าหมาย 
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             แผนภาพท่ี 26 กลยทุธส่์วนประการตลาด 
             ท่ีมา: Kotler (2003: 16) 
 
              นอกจากน้ี Robert Lauterborn (อา้งถึงใน Kotler, 2003: 17) ได้
ระบุว่า ส่วนประสมการตลาด (4Ps) แสดงถึงมุมมองจากผูข้ายท่ีใชเ้ป็นเคร่ืองมือกระตุน้ให้ผูซ้ื้อเกิด
การซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการ ขณะท่ีในส่วนทางดา้นมุมมองของผูซ้ื้อ เคร่ืองมือทางการตลาดไดถู้ก
ออกแบบเพื่อส่งมอบประโยชน์ใหแ้ก่ลกูคา้ ซ่ึงจะสะทอ้นเป็น 4Cs ในมุมมองของผูซ้ื้อ ดงัน้ี 

 
4Ps 4Cs 
Product (ผลิตภณัฑ)์ Customer Solution (การแกปั้ญหาใหล้กูคา้) 
Price (ราคา) Customer cost (ตน้ทุนของลกูคา้) 
Place (การจดัจ  าหน่าย) Convenience (ความสะดวก) 
Promotion (การส่งเสริมการตลาด) Communication (การติดต่อส่ือสาร) 
 

 ส าหรับส่วนประสมการตลาด 4Ps ท่ีใชก้นัเป็นพ้ืนฐานแลว้ ยงัได้
มีนกัวิชาการดา้นการตลาดท่านอ่ืน ไดก้  าหนด P เพ่ิมเติมตามความเหมาะสมและสถานการณ์ท่ีจะ
น าไปใช ้

 

บริษทั 
ผลิตภณัฑ ์

บริการ 

ราคา 

การส่งเสริมการขาย 

จดหมายตรง 

การขายทางโทรศพัท ์

และอินเตอร์เน็ต 

การประชาสมัพนัธ ์

การใชพ้นกังานขาย 

การโฆษณา 
 ช่องทาง

การคา้ 
ผูบ้ริโภค
เป้าหมาย 

ส่วนประสม
ขอ้เสนอ 

ส่วนประสมการส่งเสริม
การตลาด 
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 Seymour H. Fine (1997: 4) นักวิชาการดา้นการตลาดเพื่อสังคม 
ได้ก  าหนดส่วนประสมการตลาดของตนเองข้ึนมา เรียกว่า “The 7Ps model” หรือ ส่วนประสม
การตลาด 7 พี ประกอบดว้ย 4 พีเดิม คือ ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ  าหน่าย การส่งเสริมการตลาด และ
ไดมี้เพ่ิมเติมอีก 3 พี ได้แก่ Producer หรือ ผูผ้ลิต Purchasers คือ ผูซ้ื้อ และ Probing คือ ขอ้มูล
ยอ้นกลบัท่ีไดจ้ากการวิจยั 
 ในขณะท่ี ดร. เสรี วงษม์ณฑา (2540: 43) นักการตลาดช่ือดงัของ
ประเทศไทย ไดก้  าหนดใหส่้วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย 8 พี ไดแ้ก่ 4 พี เดิม แลว้บวกเพ่ิมเติม
อีก 4 พี คือ  
 People คือ บุคคลท่ีเข้ามาเก่ียวข้องกับกระบวนการการตลาด 
การตลาดไม่อาจขบัเคล่ือนไดเ้ลยหากไม่มีบุคคลเขา้มาด าเนินการ 
 Power Network เป็นอ านาจของผูบ้ริหารระดบัสูง ซ่ึงเป็นปัจจยั
ส าคญัในการแข่งขนัทางการตลาด ท่ีผูบ้ริหารจะตอ้งมีอ  านาจในการด าเนินธุรกิจและมีสายสัมพนัธ์
อนัดีต่อบุคคลท่ีมีอ  านาจในการตัดสินใจด้านธุรกิจเช่นกัน รวมถึงเครือข่ายทางธุรกิจท่ีเช่ือมต่อ
สมัพนัธก์นัเพื่อประสานประโยชน์ทางธุรกิจร่วมกนั 
 Public relations คือ การประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงการประชาสัมพนัธ์
สามารถสร้างภาพพจน์ท่ีดีใหก้บัสินคา้ไดม้ากกว่าการส่งเสริมการขายและการโฆษณา 
 Packaging คือ บรรจุภณัฑ์ โดยทัว่ไป บรรจุภณัฑ์อยู่ภายใตส่้วน
ประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์แต่ในปัจจุบนั หากผลิตภณัฑดี์ แต่หีบห่อหรือบรรจุภณัฑไ์ม่ดี ก็ไม่
สามารถท าใหสิ้นคา้เป็นท่ีตอ้งตาตอ้งใจผูบ้ริโภคได ้ดงันั้น บรรจุภณัฑ์จึงมีความส าคญัทดัเทียมกบั
พีอ่ืน ๆ เช่นกนั 
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ส่วนประสมการตลาดทั้ง 8 พีน้ี สามารถแสดงไดเ้ป็นแผนภาพต่อไปน้ี 
 

 
 

             แผนภาพท่ี 27 ส่วนประสมการตลาด 8Ps  
             ท่ีมา: เสรี วงษม์ณฑา (2540: 45) 
 
 นอกจากส่วนประสมการตลาดท่ีไดก้ล่าวมาแลว้ขา้งตน้ ทางดา้น
บริการ ไดม้ีนกัวิชาการดา้นการตลาดบริการกล่าวถึง ส่วนประสมการตลาดดา้นบริการไวเ้ช่นกนั 
ซ่ึงบริการนบัเป็นสินคา้ประเภทหน่ึงท่ีจะตอ้งด าเนินการดา้นการตลาดเช่นกนั 
 การศึกษา ไดถ้กูจดัใหเ้ป็นบริการประเภทหน่ึงธุรกิจบริการ ดงันั้น
จึงเป็นท่ีน่าสนใจในการศึกษารายละเอียดถึงธุรกิจบริการ หรือธุรกิจการศึกษาว่า จะมีส่วนประสม
การตลาดท่ีแตกต่างจากส่วนประสมการตลาดของผลิตภัณฑ์ทั่วไปหรือไม่ ผูศึ้กษาจึงไดศึ้กษา
คน้ควา้เพ่ิมเติมถึงการตลาดบริการ โดยเร่ิมท่ีความหมายของบริการ ในขอ้ 2.1.4  
 

ความพึง
พอใจของ
ลูกคา้ 

ผลิตภณัฑ์ 
(Product) 

การประชาสัมพนัธ์ 
(Public relations) 

อ านาจ (Power 
Net work) 

พนกังาน 
(People) 

บรรจุภณัฑ์ 
(Packaging) 

ราคา (Price) 

การจดัจ าหน่าย (Place) 

การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 
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  2.1.3.4 การจดัการความพยายามทางการตลาดโดยรวม (Managing the marketing 
effort)  
                    การจดัการความพยายามทางการตลาดโดยรวม เป็นขั้นตอนสุดทา้ยของการ

บริหารการตลาด คือ การจดัโครงสร้างของทรัพยากรทางการตลาด แลว้น าไปสู่การปฏิบติั พร้อมทั้ง

การควบคุมต่อแผนการตลาด ประกอบดว้ย 

                2.1.3.4.1 การจดัองคก์รทางการตลาด (Marketing organization) 

    ฝ่ายการตลาดสมยัใหม่มีวิวฒันาการผา่น  6  ขั้นตอน  ซ่ึงยงัคน้พบ

ไดใ้นบริษทัปัจจุบนั  ในขั้นท่ี 1  จดัตั้งฝ่ายขาย  ในขั้นท่ี 2  มีการเพ่ิมหน้าท่ีทงการตลาด  เช่น  การ

โฆษณาและการวิจัยตลาด  ขั้นท่ี 3  มีการแยกฝ่ายตลาดออกมาเพื่อรองรับงานด้านการตลาดท่ี

เพ่ิมข้ึน  ขั้นท่ี 4  ทั้งฝ่ายขายและฝ่ายการตลาดรายงานต่อรองประธานฝ่ายการตลาด  ขั้นท่ี 5  

พนักงานทั้งหมดมุ่งความสนใจต่อตลาดและลูกค้าเป็นศูนยก์ลาง  ขั้นท่ี 6  พนักงานการตลาดจะ

ท างานในทีมร่วมกบัพนกังานสายงานอ่ืน ๆ 

    ฝ่ายการตลาดสมยัใหม่  สามารถท่ีจะด าเนินการในหลายรูปแบบ  
บางกิจการจดัองคก์รตามหนา้ท่ีท่ีมีความสามารถเฉพาะดา้น  บางกิจการจดัตามเขตภูมิศาสตร์และ
ภูมิภาค  บางกิจการจะเนน้การจดัการสินคา้และตราสินคา้  หรือการจดัการส่วนแบ่งการตลาด  บาง
กิจการตั้งเป็นองค์กรผสมระหว่างผูจ้ ัดการฝ่ายสินค้าและผูจ้ ัดการฝ่ายการตลาด  บางบริษัทมี
การตลาดระดบับริษทัท่ีแข็งแรง  ในขณะท่ีบางบริษทัขอ้จ  ากดัในเร่ืองการตลาดระดบับริษทั  บาง
บริษทัมีการตลาดเฉพาะในระดบัส่วน (Division) 
    องค์กรการตลาดสมยัใหม่ท่ีมีประสิทธิภาพนั้น  เกิดจากการให้
ความร่วมมืออยา่งเต็มท่ีและมุ่งเนน้ไปท่ีลกูคา้  โดยเกิดจากฝ่ายการตลาด  R&D วิศวกร จดัซ้ือ ผลิต 
บริหารการเงิน บญัชีและสินเช่ือ 
                2.1.3.4.2 การด าเนินการทางการตลาด (Marketing implementation) 
    แผนการตลาดเชิงกลยุทธ์ท่ีเด่น ๆ อาจจะไม่มีค่าหากไม่น าไป
ปฏิบติัอยา่งเหมาะสม  การน าแผนการตลาดมาปฏิบติัตอ้งใชท้กัษะในการสังเกตและวินิจฉัยปัญหา  
ประเมินระดบัในบริษทัท่ีเกิดปัญหาทกัษะในการแผนไปปฏิบติัและทกัษะในการประเมินผล 
                2.1.3.4.3 การประเมินผลทางการตลาด (Evaluation) และการควบคุมทาง
การตลาด (Control) 
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    ฝ่ายการตลาดต้องติดตามและควบคุมกิจกรรมการตลาดอย่าง
ต่อเน่ือง  วตัถุประสงค์ของการควบคุมแผนประจ าปี  ก็เพ่ือให้มัน่ใจว่ากิจการจะบรรลุยอดขาย  
ก  าไร  และเป้าหมายอ่ืนท่ีก  าหนดไวใ้นแผน  เคร่ืองมือส าคญั คือ 1) การวิเคราะห์ยอดขาย 2) การ
วิเคราะห์ส่วนแบ่งการตลาด 3) การวิเคราะห์ค่าใชจ่้ายการตลาดต่อยอดขาย  4) การวิเคราะห์การเงิน
และ 5) การวิเคราะห์  Market-based scorecard 
    การควบคุมความสามารถในการท าก  าไร  เป็นการวดัและควบคุม
ความสามารถการท าก  าไรของสินคา้  เขตการาย  กลุ่มลูกคา้  ช่องการจัดจ าหน่าย  ขนาดของค า
สัง่ซ้ือ  ส่วนท่ีส าคญั  คือ  การจดัสรรตน้ทุนและการจดัท างบก าไรขาดทุน 
    การควบคุมประสิทธิภาพ  เน้นการหาหนทางในการเพิ่ม
ประสิทธิภาพทีมขาย  การโฆษณา  การส่งเสริมการขาย  และการจดัจ  าหน่าย 
     การควบคุมกลยุทธ์  เป็นการเขา้ไปประเมินการด าเนินงานของ
กิจการและกลยุทธ์ท่ีใชใ้นการท าการตลาดเป็นระยะ ๆ  โดยอาศยัเคร่ืองมือ คื อ 1) การทบทวน
ประสิทธิผลการตลาด  2) กาตรวจสอบการตลาด 3) การทบทวนความเป็นเลิศทางการตลาด 4) การ
ทบทวนจริยธรรมและความรับผดิชอบต่อสงัคม 
 
 2.1.4 ความหมายของบริการ (Services) 
 

 บริการนับเป็นส่วนหน่ึงของผลิตภัณฑ์ท่ีองค์กรได้น าเสนอต่อผูบ้ริโภค ได้มี
นกัวิชาการดา้นการตลาดใหค้วามหมายของบริการไวด้งัน้ี 

 Adrian Payne (1993: 6) ไดก้ล่าวไวว้่า บริการ คือ กิจกรรม (Activity) หน่ึงท่ีมีบาง
สภาพเช่ือมโยงกับส่ิงท่ีจับต้องไม่ได้ (Intangibility) และเก่ียวพันบางปฏิสัมพันธ์กับลูกค้า 
(Customers) หรือการถือครองทรัพยส์มบติั (Property) และไม่ใช่ผลลพัธ์ในการส่งผ่านความเป็น
เจ้าของ (Ownership) การแลกเปล่ียนโดยมีเง่ือนไขอาจเกิดข้ึน และการผลิตบริการอาจจะเป็น
หรือไม่เป็นส่ิงท่ีเก่ียวโยงกบัผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งได ้(Physical product) ก็ได ้

 Christian Gronroos (2000: 46) ให้ความหมายไวว้่า บริการ คือ กระบวนการ 
(Process) ท่ีประกอบดว้ยกลุ่มของกิจกรรมท่ีจบัตอ้งไม่ได ้(Intangible activities) ไม่มากก็น้อย และ
เป็นปฏิสมัพนัธ ์(Interactions) ระหว่างลูกคา้ (Customers) กบั เจา้ของบริการ (Service employees) 
และ/หรือ ทรัพยากรทางกายภาพ (Physical resources) หรือสินคา้ (Goods) และ/หรือ ระบบของผู ้
ใหบ้ริการ (Service provider) ท่ีถกูจดัใหเ้ป็นวิธีการแกไ้ข (Solutions) ปัญหาของลกูคา้ 
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 Valarie A. Zeithamal, Mary Jo Bitner และ Dwayne D. Gremler (2006: 4) ให้ค  า
จ  ากัดความของบริการไวว้่า บริการ คือ การกระท า (Deeds) กระบวนการ (Processes) และ การ
ปฏิบติั (Performances) 

 Gary Armstrong และ Philip Kotler (2009: 39) ได้ให้ความหมายไวว้่า บริการ 
หมายถึง กิจกรรม (Activities) หรือประโยชน์ (Benefits) ท่ีถกูเสนอขายในรูปแบบท่ีไม่สามารถจบั
ตอ้งไดแ้ละไม่มีผลต่อความเป็นเจา้ของในส่ิงนั่น ๆ เช่น ธนาคาร สายการบิน โรงแรม และบริการ
ซ่อมแซมบา้น 

 ฉัตยาพร เสมอใจ (2545: 10) ให้ค  าจ  ากัดความว่า บริการ หมายถึง กิจกรรม 
ประโยชน์ หรือความพึงพอใจท่ีจดัท าเพ่ือเสนอขาย หรือกิจกรรมท่ีจดัท าข้ึนรวมกบัการขายสินคา้ 

 วีระรัตน์ กิจเลิศไพโรจน์ (2547: 15) กล่าวว่า บริการ คือ การกระท า พฤติกรรม หรือ
การปฏิบติัการท่ีฝ่ายหน่ึงเสนอให้อีกฝ่ายหน่ึง โดยกระบวนการท่ีเกิดข้ึนนั่น อาจมีตวัสินคา้เขา้มา
เก่ียวข้อง แต่โดยเน้ือแทข้องส่ิงท่ีเสนอให้นั่น เป็นการกระท า พฤติกรรม หรือการปฏิบติั ซ่ึงไม่
สามารถน าไปเป็นเจา้ของได ้

 ดงันั้น อาจจะกล่าวโดยสรุปไดว้่า บริการ หมายถึง กิจกรรมใด ๆ ท่ีเกิดข้ึนโดยผ่าน
กระบวนการปฏิสมัพนัธร์ะหว่างลกูคา้ และผูน้  าเสนอ ซ่ึงส่ิงน าเสนอนั้นอาจเป็นทั้งผลิตภณัฑ์ท่ีจบั
ตอ้งไดแ้ละผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ได ้

 ผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไดแ้ละท่ีจบัตอ้งไม่ได ้สามารถแสดงให้เขา้ใจไดม้ากยิ่งข้ึนดว้ย
ตารางลกัษณะการจดัตอ้งไดแ้ละจบัตอ้งไม่ไดข้องสินคา้และบริการ ต่อไปน้ี 
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สเกล ระดบัของการสมัผสัจบัตอ้งได ้
10 น ้าตาล เกลือ พริกไทย ขา้วสาร 
9 น ้าอดัลม เคร่ืองด่ืมบรรจุขวด 
8 ไมเ้ทนนิส ไมแ้บดมินตนั 
7 รถยนต ์ยานพาหนะ 
6 ร้านวิดีโอ วีซีดีใหเ้ช่า ร้านหนงัสือใหเ้ช่า 
5 อาหารจานด่วน ฟาสตฟ์ู้ ด 
4 บริการเปล่ียนน ้ ามนัเคร่ืองรถยนต ์
3 บริการตดัหญา้ ท าความสะอาดบา้น 
2 ธุรกิจสายการบิน การขนส่งต่าง ๆ 
1 บริการดา้นการศึกษา โรงเรียน มหาวิทยาลยั 
0 ธุรกิจใหค้  าปรึกษา การบรรยายฝึกอบรม 

หมายเหตุ: สเกล 10 เป็นผลิตภณัฑท่ี์แทบไม่ตอ้งการกจิกรรมเกีย่วกบับริการมาเป็นองคป์ระกอบ และสเกล 0 เป็นผลิตภณัฑท่ี์ตอ้ง
อาศยับริการมาเป็นองคป์ระกอบหลกัและปราศจากส่ิงท่ีจบัตอ้งได ้

 
ตารางท่ี 3 ลกัษณะการจบัตอ้งไดแ้ละจบัตอ้งไม่ไดข้องสินคา้และบริการ 
ท่ีมา: วีระรัตน์ กิจเลิศไพโรจน์ (2547: 15) 
 

  ทั้งน้ี เราจะดูว่าส่ิงใดเป็นบริการหรือส่ิงใดไม่ไดเ้ป็นบริการ เราสามารถพิจารณาได้
จากธรรมชาติและคุณลกัษณะเฉพาะของบริการ (Gary Armstrong and Philip Kotler, 2009: 251) 
ดงัน้ี 
               1) ไม่สามารถจบัตอ้งได ้(Intangibility) หมายถึง ส่ิงท่ีไม่สามารถเห็นได ้รับรสได ้
รู้สึกได ้ไดย้นิได ้หรือ รับกล่ินได ้ก่อนท่ีจะมีการซ้ือเกิดข้ึน 
               2) ไม่สามารถแยกออกจากกันได้ (Inseparability) หมายถึง ส่ิงท่ีถูกผลิตกับถูก
บริโภคในเวลาเดียวกนั และไม่สามารถถกูแยกออกจากผูน้  าเสนอได ้ 
                3) ไม่สามารถรักษาคุณภาพให้คงท่ีได้ (Variability) หมายถึง คุณภาพของส่ิง
เหล่านั้นหลากหลายมาก ซ่ึงข้ึนอยู่ก ับใครเป็นผูน้  าเสนอ น าเสนอเม่ือไร ท่ีไหน และอย่างไร 
                       4) ไม่สามารถเก็บรักษาได้ (Perishability) หมายถึง ส่ิงเหล่าน้ีไม่สามารถเก็บเป็น
สต็อกไวแ้ลว้น ามาขายหรือน ามาใชใ้นภายหลงัได ้
   คุณลกัษณะเฉพาะทั้ง 4 สามารถแสดงไดต้ามแผนภาพ ต่อไปน้ี 
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              แผนภาพท่ี 29 คุณลกัษณะเฉพาะ 4 ประการของบริการ  
              ท่ีมา: Armstrong and Kotler (2009: 252) 

 
 2.1.5 ธุรกจิบริการ (Service Business) 
 
  2.1.5.1 ความหมายของธุรกจิบริการ 
   ฉัตยาพร เสมอใจ (2545: 10) ได้กล่าวว่า ธุรกิจบริการ คือ ธุรกิจท่ีด  าเนิน
กิจกรรมท่ีตอบสนองต่อความต้องการของผูบ้ริโภค เพื่อสร้างความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภคและ
ผลประโยชน์ทางธุรกิจ 
   วีระรัตน์ กิจเลิศไฟโรจน์ (2547: 16) กล่าวว่า “ธุรกิจบริการส่วนใหญ่
ค่อนขา้งจะมีความซบัซอ้นและมีองค์ประกอบท่ีแตกต่างมากมายประกอบกันอยู่โดยท่ีมีบริการ
หลายประเภท เม่ือผูบ้ริโภคเขา้ไปใชบ้ริการ ผูบ้ริโภคยงัคงไดรั้บและบริโภคส่ิงท่ีจบัตอ้งได ้เช่น 
ร้านอาหาร การติดตั้งเคร่ืองเสียงในรถยนต ์การจ่ายยาในโรงพยาบาล เป็นตน้ ซ่ึงเราอาจกล่าวไดว้่า 
มีบริการเพียงไม่ก่ีประเภทเท่านั้นท่ีปราศจากซ่ึงส่ิงท่ีจบัตอ้งได ้และก็เช่นเดียวกนั มีสินคา้เพียงไม่ก่ี
ประเภทท่ีปราศจากซ่ึงกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบับริการ” 
   ลกัษณะของธุรกิจบริการ สามารถแบ่งไดเ้ป็น 4 ลกัษณะ (ฉตัยาพร เสมอใจ, 
2545: 24) ไดแ้ก่  
   1) ผูซ้ื้อเป็นเจา้ของสินคา้ และน าสินคา้ไปขอรับบริการจากผูข้าย ไดแ้ก่ 
ธุรกิจบริการซ่อมแซมเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า ธุรกิจบริการบ ารุงรักษารถยนต ์เป็นตน้  

ไม่สามารถจบัตอ้งได ้
(Intangibility) 

ไม่สามารถเก็บรักษาได ้
(Perishability) 

ไม่สามารถรักษาคุณภาพให้
คงท่ีได ้(Variability) 

ไม่สามารถแยกออกจากกนั
ได ้(Inseparability) 

บริการ 
(Service) 
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   2) ผูข้ายเป็นเจ้าของสินคา้ และขายบริการให้ผูซ้ื้อ ไดแ้ก่ ธุรกิจศูนยอ์อก
ก าลงักาย ธุรกิจร้านถ่ายรูป ธุรกิจร้านอินเตอร์เน็ต ธุรกิจรถขนส่ง และธุรกิจโรงแรม เป็นต้น       
     3) บริการท่ีมี สินค้าควบมาด้วย  ได้แก่  ธุร กิจ
ร้านอาหาร ธุรกิจร้านกาแฟ และธุรกิจร้านฟาสตฟ์ู้ ด เป็นตน้ 
                4) บริการท่ีไม่มีสินคา้เขา้มาเก่ียวขอ้ง ไดแ้ก่ ธุรกิจนวดแผนโบราณ ธุรกิจ
ร้านตดัผล ธุรกิจการศึกษา และธุรกิจธนาคาร เป็นตน้ 
   ประเภทของธุรกิจบริการ สามารถจัดประเภทธุรกิจบริการได้เป็น 11 
ประเภท (Adrian Payne, 1993: 10) ไดแ้ก่ 
                 1) การคา้ปลีก และ การคา้ส่ง (Retailing and Wholesaling) 
                 2) การขนส่ง การจัดจ าหน่าย และ  การเก็บสต็อก (Transportation, 
distribution and storage) 
    3) การธนาคาร และการประกนัภยั (Banking and insurance) 
                 4) อสงัหาริมทรัพย ์(Real estate) 
                 5) บริการการส่ือสารและสารสนเทศ (Communications and information 
services) 
                            6) สาธารณะประโยชน์ รัฐบาล และการป้องกัน  (Public utilities, 
government and defense) 
                            7) การรักษาสุขภาพ (Health care) 
                 8) บริการธุรกิจ ผูเ้ช่ียวชาญ และส่วนบุคคล (Business, professional and 
personal services) 
                            9) บริการสันทนาการและการรับรองแขก (Recreational and hospitality 
services)                                              
                 10) การศึกษา (Education) 
                 11) องคก์รท่ีไม่หวงัผลก าไรต่าง ๆ (Other non – profit organizations) 
   จะเห็นไดว้่า การศึกษา มีลกัษณะท่ีเป็นบริการอย่างหน่ึง และไดถู้กจดัเป็น
ประเภทหน่ึงของธุรกิจบริการ ท่ีไม่ตอ้งมีตวัสินคา้เขา้มาเก่ียวขอ้ง แต่มีความเก่ียวพนักบักิจกรรมท่ี
จดัท าข้ึน และด าเนินการส่งมอบหรือน าเสนอต่อผูรั้บบริการหรือลูกคา้ ซ่ึงคือผูเ้รียนเป็นหลกั ดว้ย
การบริการทางการศึกษา โดยมีผูน้  าเสนอบริการเป็นผูส้อน และผูบ้ริหารสถานศึกษา  ดังนั้น 
การศึกษา จึงสามารถจดัเป็นส่วนหน่ึงของธุรกิจบริการ ดงัท่ีกล่าวมาน้ี 
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 2.1.6 การตลาดบริการ (Services marketing) 
 
  การตลาดบริการ เป็นการประยุกต์ใชก้ารตลาดให้เข้ากบับริบทของบริการ ธุรกิจ
บริการจะประสบความส าเร็จได้ควรจะมีส่วนประสมทางการตลาดเป็นอย่างไร นอกจากส่วน
ประสมการตลาดดา้นสินคา้ทัว่ไปประกอบดว้ย 4Ps ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ  าหน่าย และการ
ส่งเสริมการตลาด แลว้นั้น ส าหรับบริการ สามารถใชส่้วนประสมเดียวกนัหรือมีส่วนประกอบอ่ืน
เพ่ิมเติมหรือไม่ เน่ืองจากส่วนหน่ึงของบริการเป็นส่ิงท่ีไม่สามารถจบัตอ้งได ้หรือเป็นส่ิงท่ีไม่มี
ตวัตน มีนักวิชาการดา้นการตลาดบริการให้ความสนใจ ท าการศึกษาและไดก้  าหนดส่วนประสม
การตลาดส าหรับการตลาดบริการไวด้งัน้ี 
  Adrian Payne (1993: 25) ไดก้  าหนดส่วนประสมการตลาดบริการไวว้่า ส่วนประสม
การตลาดบริการประกอบ 4 Ps เป็นพ้ืนฐาน คือ ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ  าหน่าย และการส่งเสริม
การขาย แลว้เพ่ิมเติมอึก 3 P คือ บุคคล (People) กระบวนการ (Processes) และ เง่ือนไขของลูกคา้ 
(Provision of customer) หรือ การบริการลูกคา้ (Customer service) สามารถแสดงเป็นแผนภาพได้
ดงัน้ี 

 
              แผนภาพท่ี 30 ส่วนประสมการตลาดส าหรับบริการ  
             ท่ีมา: Panye (1993: 25) 

ผลิตภณัฑ ์
(Product) 

บริการลูกคา้ 
(Customer 

service) 

กระบวนการ 
(Processes) 

บุคคล 
(People) 

การจดั
จ าหน่าย 

(Distribution
) 

ราคา 
(Price) 

การส่งเสริม
การตลาด 

(Promotion) 
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  บุคคล (People) เป็นองคป์ระกอบส าคญัทั้งดา้นการผลิตและการส่งมอบบริการไปยงั
ผูบ้ริโภค บุคคลเป็นส่วนท่ีสร้างความแตกต่างท่ีชดัเจนให้กบัธุรกิจบริการท่ีมองหามูลค่าเพ่ิมและ
ประโยชน์ท่ีสูงกว่าคู่แข่งขนั 
  กระบวนการ (Processes) เป็นทุก ๆ ขั้นตอน ทุก ๆ ส่วนประกอบ และกิจวตัรประจ า
ท่ีบริการถกูสร้างข้ึนและส่งมอบไปยงัลกูคา้ รวมถึงนโยบายเก่ียวกบัความเก่ียวพนักบัลกูคา้ 
  เง่ือนไขของผูบ้ริโภค (Provision of customer) หรือการบริการลูกคา้ (Customer 
service) ประกอบดว้ยองค์ประกอบหลายอย่าง รวมถึงระดบัความตอ้งการในบริการท่ีสูงข้ึนของ
ลกูคา้ การเพ่ิมความส าคญัให้กบัการบริการลูกคา้ส าหรับธุรกิจท่ีมองว่าบริการเป็นอาวุธส าคญัใน
การสร้างความแตกต่าง และความส าคญัของการสร้างความสมัพนัธใ์กลชิ้ดกบัลกูคา้ 
  ในทิศทางเดียวกนั Valarie A. Zeithaml, Mary Jo Bitner and Dwayne D. Gremler  
(2006: 25) ไดท้ าการเพ่ิมเติมจ านวน P มีความส าคญัต่อส่วนประสมการตลาดบริการมีมากกว่า 4Ps 
รวมแลว้เป็น 7Ps โดยมี 4Ps เดิมเป็นพ้ืนฐาน คือ ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ  าหน่าย และการส่งเสริม
การขาย และไดเ้พ่ิมเติมอีก 3Ps คือ บุคคล (People) กระบวนการ (Processes) และ หลกัฐานทาง
กายภาพ (Physical evidence) 
  บุคคล (People) หมายถึง ทุกคนท่ีมีส่วนร่วมเป็นส่วนหน่ึงของการส่งมอบบริการ
ใหแ้ก่ผูบ้ริโภค และเป็นผูมี้ส่วนร่วมในการก าหนดการรับรู้ของผูซ้ื้อ อนัไดแ้ก่ บุคลากรของบริษทั 
ลกูคา้ และลกูคา้อ่ืน ๆ ในสภาพแวดลอ้มบริการ 
  หลกัฐานทางกายภาพ (Physical evidence) หมายถึง สภาพแวดลอ้มท่ีบริการถูกส่ง
มอบ และเป็นสถานท่ีท่ีบริษทักบัลกูคา้มีปฏิสมัพนัธก์นั และเป็นส่วนประกอบท่ีจบัตอ้งไดท่ี้อ  านวย
ความสะดวกใหก้บัการปฏิบติัการและการส่ือสารของบริการ 
  กระบวนการ (Processes) หมายถึง ขั้นตอน ส่วนประกอบ และล าดับขั้นของ
กิจกรรมท่ีแทจ้ริงท่ีบริการถกูส่งมอบ (ระบบด าเนินการและการส่งมอบบริการ) 
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  ส่วนประสมการตลาด 7Ps ทั้งหมดน้ี สามารถแสดงรายละเอียดในแต่ละ  P ได้
ดงัต่อไปน้ี 
 
ผลิตภณัฑ ์(Product) 
- ลกัษณะกายภาพของ
สินคา้ (Physical good 
feature) 

- ระดบัคุณภาพ (Quality 
level) 

- อุปกรณ์เสริม 
(Accessories) 

- บรรจุภณัฑ ์
(Packaging) 

- การรับประกนั 
(Warranties) 

- สายผลิตภณัฑ ์
(Product lines) 

- ตราสินคา้ (Branding) 

การจดัจ าหน่าย (Place) 
- ประเภทช่องทางจดั
จ าหน่าย (Channel type) 

- การน าออกแสดง 
(Exposure) 

- การเป็นส่ือกลาง 
(Intermediaries) 

- สถานที่จดัจ าหน่าย 
(Outlet locations) 

- การขนส่ง 
(Transportation) 

- การเกบ็รักษา (Storage) 
- การจดัการช่องทางจดั
จ าหน่าย (Managing 
channels) 

การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 
- การผสมผสานการ
ส่งเสริมการตลาด 
(Promotion blend) 

- พนกังานขาย (Sale 
people) 
- การคดัเลือก 
(Selection) 

- การฝึกอบรม
(Training) 

- ค่าตอบแทน 
(Incentives) 

- การโฆษณา 
(Advertising) 
- ประเภทของส่ือ
โฆษณา (Media 
types) 

- ประเภทของช้ินงาน
โฆษณา (Types of 
ads) 

- การส่งเสริมการขาย 
(Sales promotion) 

- การประชาสัมพนัธ์ 
(Publicity) 

- อินเตอร์เน็ตและกลยทุธ์
เวปไซด ์(Internet / Web 
strategy) 

 
 

ราคา (Price) 
- ความยดึหยุน่ 
(Flexibility) 

- ระดบัราคา (Price level) 
- ขอ้ก  าหนด (Terms) 
- ความแตกต่าง 
(Differentiation) 

- ส่วนลด (Discount) 
- ค่าใชจ่้าย (Allowances) 
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บุคคล (People) 
- พนกังาน (Employees) 

- การรับสมคัร
(Recruiting) 

- การฝึกอบรม 
(Training) 

- การจูงใจ 
(Motivation) 

- การใหร้างวลั 
(Rewards) 

- การท างานเป็นทีม 
(Teamwork) 

- ลูกคา้ (Customers) 
- การใหค้วามรู้ 
(Education) 

- การอบรม 
(Training) 

หลกัฐานทางกายภาพ 
(Physical evidence) 

- การออกแบบส่ิงอ  านวย
ความสะดวก (Facility 
design) 

- เคร่ืองมือ (Equipment) 
- ป้าย (Signage) 
- ชุดพนกังาน (Employee 

dress) 
- ส่ิงจบัตอ้งไดอ้ื่น ๆ 
(Other tangible) 
- รายงาน (Reports) 
- นามบตัร (Business 

cards) 
- ถอ้ยแถลง 
(Statements) 

- ใบรับประกนั 
(Guarantees) 

กระบวนการ (Processes) 
- การไหลของกิจกรรม (Flow of activities) 

- การท าใหเ้ป็นมาตรฐาน(Standardized) 
- การท าใหลู้กคา้ (Customized) 

- ล าดบัขั้นตอน (Number of steps) 
- แบบง่าย (Simple) 
- แบบซับซ้อน (Complex) 

- การมีส่วนร่วมของลูกคา้ (Customer involvement) 

 
             แผนภาพท่ี 31 ส่วนประสมการตลาดส าหรับบริการ  
             ท่ีมา: Zeithaml, Bitner and Gremler (2006: 26) 
 
  กล่าวได้ว่า ส่วนประสมการตลาดบริการ ประกอบด้วย 8 Ps คือ 1) ผลิตภัณฑ ์
(Product) 2) ราคา (Price) 3) ช่องทางจดัจ  าหน่าย (Place) 4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 5) 
บุคคล (People) 6) กระบวนการ (Processes) 7) หลกัฐานทางกายภาพ (Physical evidence) และ 8) 
เง่ือนไขของผูบ้ริโภค (Provision of customer)    
 จากการศึกษาส่วนประสมการตลาด พบไดว้่า ส่วนประสมการตลาดมีมากมาย ซ่ึงเราอาจจะ
เรียกไดว้่า “Variety of P” (เสรี วงษ์มณฑา, สัมภาษณ์, 11 กุมภาพนัธ์ 2554) ไดแ้ก่ 1) ผลิตภณัฑ ์
(Product) 2) ราคา (Price) 3) การจดัจ  าหน่าย (Place)  4) การส่งเสริมการขาย (Promotion) 5) ผูผ้ลิต 
(Producers) 6) ผูซ้ื้อ (Purchasers)  7) การวิจยัเพื่อขอ้มูลยอ้นกลบั (Probing) 8) พนักงาน (People)  
9) อ  านาจ (Power network) 10) บรรจุภณัฑ์ (Packaging) 11) การประชาสัมพนัธ์ (Public relations) 
12) กระบวนการ (Processes) 13) หลกัฐานทางกายภาพ (Physical evidence) 14) เง่ือนไขของลูกคา้ 
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(Provision of customer) 15) การติดต่อส่ือสารระหว่างบุคคล (Personal Contact) และ 16) ประธาน
บริหาร (President) ดงันั้น การวิจยัคร้ังน้ี ไดน้ าส่วนประสมการตลาดเหล่าน้ีมาเป็นองค์ประกอบใน
การศึกษา รวมทั้งส้ิน 12 พี (12Ps) โดยรวบรวมค าว่า  President Producers Purchasers and Personal 
contact ใหอ้ยูภ่ายใต ้People เน่ืองจากเป็นเน้ือหาท่ีอยูภ่ายใตห้วัขอ้บุคคล คือ People 
   

2.2   แนวคดิเกี่ยวกับกลยุทธ์และการก าหนดกลยุทธ์ 
 
  2.2.1 ความหมายของกลยุทธ์ (Strategies) 
 
  ความหมายของค าว่า กลยทุธ ์ไดมี้นกัวิชาการไดใ้หค้วามหมายไว ้ดงัน้ี 
  Certo and Peter (1991) ใหนิ้ยามค าว่า กลยทุธ ์หมายถึง วิธีการด าเนินงานท่ีคาดว่าจะ

น าไปสู่ความส าเร็จตามวตัถุประสงคข์ององคก์าร 

  Paul Kearns (2003) กล่าวว่า กลยุทธ์ แผนไม่ใช่กลยุทธ์ กลยุทธ์คือการคาดคะเน 

คาดการณ์ถึงส่ิงท่ีเราไม่สามารถล่วงรู้ว่าจะเกิดอะไรข้ึนในอนาคต และด าเนินการวางแผนเพื่อ

จดัการกบัความเส่ียงต่าง ๆ ท่ีจะเกิดข้ึนได ้

  Raymond A Noe และคณะ (2006) กล่าวว่า กลยุทธ์ไดแ้ก่ กระบวนการ วิธีการท่ีให้

ความส าคญัต่อส่ิงทา้ทายในการแข่งขนัท่ีองคก์ารก าลงัเผชิญอยู ่

  Peter Boxall and John Purcell (2008) กล่าวว่า กลยุทธ์ คือวิธีการท่ีองค์การจะ

ด าเนินการไปสู่วตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้

  ธงชยั สนัติวงษ ์(2540: 140) ไดก้ล่าวโดยสรุปว่า กลยทุธเ์ป็นเร่ืองราวการมุ่งพิจารณา

ถึงทิศทางระยะยาว ซ่ึงส่วนใหญ่จะเป็นขอ้ความเชิงบรรยายความท่ีเสนอแนวทาง เพื่อการจดัเตรียม

แผนงานระยะสั้นต่าง ๆ พร้อมกนันั้นท าหนา้ท่ีประสานแผนงานตามหนา้ท่ีงานต่าง ๆ ให้เขา้ใจเป็น

อนัหน่ึงอนัเดียวกนัของทั้งหน่วยงาน ซ่ึงมุ่งการปฏิบติัเป็นส าคญั ๆ และจะเป็นท่ีเขา้ใจทัว่กนัใน

ระหว่างผูบ้ริหารระดบัสูงและระดบักลางขององคก์ร 

  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2540: 5) ใหค้วามหมายไวว้่า กลยทุธเ์ป็นรูปแบบของการกระท า 

ซ่ึงผูจ้ดัการใชเ้พื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคข์ององคก์าร กลยทุธท่ี์เป็นจริงของบริษทั ซ่ึงไดว้างแผนไว้

และโตต้อบต่อการเปล่ียนแปลงสถานการณ์ 
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  จากความหมายท่ีกล่าวไวข้า้งตน้สรุปไดว้่า กลยทุธ์ คือวิธีการท่ีองค์การเลือกเพื่อจะ

ด าเนินการจากจุดท่ีเป็นอยูใ่นปัจจุบนั ไปยงัจุดหมายปลายทางในอนาคตท่ีก  าหนดไว ้ดงันั้นกลยุทธ์

จึงเป็นกรอบและแนวทางกวา้งๆ ท่ีจะช่วยให้ผูบ้ริหารสามารถก าหนดแผนงานและโครงการใน

รายละเอียดไดว้่า จะท าอะไรบา้ง ท าอยา่งไร เพื่อน าไปสู่ผลผลิตท่ีสอดคลอ้งกบัภารกิจและเป้าหมาย

ขององคก์าร 

 2.2.2 ระดับของกลยุทธ์ (Level of Strategy) 
 
  องคก์ารโดยทัว่ไปจะมีกลยุทธ์ 3 ระดบั ซ่ึงกลยุทธ์แต่ละระดบัมีผลกระทบระหว่าง

กนั จึงตอ้งผสมผสานกนัอยา่งสอดคลอ้ง เพื่อการบรรลุเป้าหมายขององคก์รโดยส่วนรวม  กลยทุธ์ 3 

ระดบัดงักล่าว สรุปไดด้งัน้ี (พวงรัตน์ เกษรแพทย,์ 2543 : 17) 

               1) กลยุทธ์ระดบัองค์กร (Corperate – Level Strategy) มุ่งพฒันากลุ่มธุรกิจของ

องคก์ร เพื่อพิจารณาว่า องคก์รควรด าเนินธุรกิจอะไรบา้ง และควรจดัสรรทรัพยากรไปยงัธุรกิจแต่

ละอยา่งอยา่งไร 

               2)  กลยุทธ์ระดบัหน่วยงาน (Unit – Level Strategy) มุ่งการปรับปรุงศกัยภาพการ

แข่งขนัขององคก์ร  กลยทุธร์ะดบัหน่วยงานอาจจะพิจารณาถึงการเพิ่มก  าไรของการผลิตและการจดั

จ  าหน่ายของผลิตภณัฑใ์หสู้งข้ึน 

               3) กลยทุธร์ะดบัหนา้ท่ี (Function – Level Strategy) มุ่งการใชท้รัพยากรขององค์กร

ใหม้ีประสิทธิภาพสูงสุด โดยแผนกตามหนา้ท่ีจะพฒันากลยทุธต์ามหนา้ท่ี เช่น กลยทุธก์ารตลาด กล

ยุทธ์การเงิน กลยุทธ์ทางทรัพยากรมนุษยข้ึ์น ภายใตข้อ้จ  ากดัของกลยุทธ์ระดบัองค์กรและระดับ

หน่วยงาน 

  กลยทุธน์บัไดว้่าเป็นแผนอย่างหน่ึง  ซ่ึงการจดัท ากลยุทธ์เป็นกระบวนการของการ
ตดัสินใจเลือกจุดหมายขององคก์าร  การเปล่ียนแปลงเป้าหมาย รวมทั้งช้ีให้บุคคลภายนอกเห็นถึง
ทิศทางการท างานขององค์การว่าจะมีกลยุทธ์ด  าเนินการอย่างไร  การท่ีจะท าให้องค์การบรรลุ
ประสิทธิภาพและประสิทธิผล  การด าเนินงานนั้น ส่วนใหญ่กลยุทธ์ท่ีใชใ้นองค์กานั้น  จะสามารถ
แยกออกไดเ้ป็น 3 ระดบั คือ (ธงชยั สนัติวงษ,์ 2540: 232) 
  1) กลยทุธอ์งคก์าร (Organization Strategies) คือ  กลยุทธ์ของทั้งองค์การโดยรวมท่ี
กระท าโดยผูบ้ริหารระดบัสูง  ครอบคลุมกิจการทุกอยา่งของทั้งองค์การ ถือเป็นกลยุทธ์ใหญ่ท่ีคลุม
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องค์การทั้งหมด และมีช่วงเวลาค่อนขา้วยาว คือ 3-5ปี ตามความหมายน้ี จึงหมายถึงกลยุทธ์การ
ลงทุนท าธุรกิจสู่โลกกวา้ง ขอบเขตความกวา้งไดก้ลายเป็นการคิดแบบ  “ตะลุยสิบทิศ” พิชิตขา้ง
ธุรกิจหลากหลายชนิดได ้ เช่น  ปูนซีเมนตไ์ทย ท าปูน กระดาษ ยางรถยนต ์และเคร่ืองสุขภณัฑ์ เป็น
ตน้  ท านองเดียวกนักบับริษทั ทรูท าส่ือสารคมนาคมดว้ยระบบโทรศพัทม์ือถือคาบเก่ียวไปถึงธุรกิจ
บนัเทิงเคเบิลทีวี เป็นตน้ 
                  2) กลยทุธธุ์รกิจ (Business Strategies) คือ กลยทุธต่์าง ๆ ท่ีก  าหนดถึงกิจกรรมต่าง ๆ 
ท่ีจะตอ้งท า  ส าหรับอุตสาหกรรมใดหรือตลาดโดยเฉพาะ ว่าจะตอ้งท าอะไร อยา่งไรบา้ง ในแง่น้ีคือ  
การคิดกลยทุธพ์ิชิตคู่แข่งในธุรกิจหรือตลาดเดียวกนัโดยตรง  ว่าถา้จะเอาชนะให้ดีอย่างท่ีตอ้งการ 
ตอ้งท าอะไร อยา่งไรบา้ง 
  3) กลยทุธร์ะดบัปฏิบติั (Operating Level) คือ กลยทุธแ์ละกลวิธีส าหรับผูป้ฏิบติังาน
ในระดบัตน้ ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการวิเคราะห์วิธีท่ีดีท่ีสุด ส าหรับการปฏิบติังานประจ าวนัต่าง ๆ เช่น  
การก าหนดมาตรฐานวิธีการปฏิบติั เพ่ือมัน่ใจและเป็นหลกัประกนัไดว้่าคุณภาพของการให้บริการ
ต่าง ๆ จะท าไดดี้กว่า เป็นตน้ 
 
 2.2.3 การวางแผนกลยุทธ์ (Strategic Planning) และ การจัดการกลยุทธ์ (Strategic 
Management) 
 
  Certo and Peter (1991) ใหค้วามหมายว่า การจดัการกลยทุธ ์เป็นกระบวนการท างาน
อย่างต่อเน่ืองท่ีมีจุดมุ่งหมายเพ่ือให้องค์การสามารถเข้ากับส่ิงแวดลอ้มได้เหมาะสมและเสนอ
ขั้นตอนการจดัการกลยทุธไ์ว ้ 5 ขั้นตอน  คือ 
               1) การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้ม (Environment Analysis)  โดยพิจารณา “จุดแข็ง-
จุดอ่อน”  ภายในองค์กรและ “โอกาส-อุปสรรค”  จากภายนอกองค์กร  ซ่ึงเป็นปัจจยัเง่ือนไขท่ีมี
อิทธิพลต่อการบรรลุความส าเร็จตามวตัถุประสงคข์ององคก์ร  ทั้งท่ีเป็นปัจจยัเง่ือนไขในระยะเวลาท่ี
ผา่นมา  และท่ีจะเป็นเง่ือนไขในอนาคต 
                2) การจดัวางทิศทางขององคก์ร (Establishing Organization Direction) โดยพิจารณา
ภารกิจขององค์ กร (Organization Mission) ซ่ึงเน้นเหตุผลในการมีองค์กรและเป้าประสงค์ของ
องคก์ร (Organization Objective) ซ่ึงเนน้ประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการมีองคก์ร 
                3) การก าหนดกลยุทธ์ (Strategic Formulation) โดยพิจารณาออกแบบและเลือกกล
ยทุธท่ี์เหมาะสมและสามารถน าไปปฏิบติัไดจ้ริงจากการวิเคราะห์ทางเลือกดว้ยเทคนิคต่าง ๆ 
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  4) การปฏิบัติงานตามกลยุทธ์ (Strategic Implementation) โดยด าเนินงานตาม
แผนปฏิบติังานตามกลยุทธ์ท่ีก  าหนดไวใ้ห้เป็นไปอย่างราบร่ืนโดยค านึงถึงโครงสร้างขององค์กร 
(Organization Structure) และวฒันธรรมขององคก์ร (Organization Culture) เพื่อน าไปสู่ความส าเร็จ
ตามท่ีพึงประสงค ์
  5) การควบคุมเชิงกลยุทธ์ (Strategic Control) โดยท าการติดตามผลปฏิบติังานและ
ท าการประเมินผลกระบวนการและประเมินผลส าเร็จขององคก์ร 
   Googstein and Other (1993) กล่าวว่า การวางแผนกลยทุธเ์ป็นกระบวนการท่ีต่อเน่ือง

สมัพนัธก์นั เร่ิมตั้งแต่การก าหนดภารกิจหลกัขององคก์ร การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอก การ

วิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายใน การก าหนดวตัถุประสงคร์ะยะยาว จนถึงการวิเคราะห์และจดัวางกล

ยทุธข์ององคก์ร ซ่ึงกระบวนการการวางแผนกลยทุธเ์ป็นเร่ืองท่ีผูบ้ริหารระดบัสูงขององค์กรจะตอ้ง

ตอบค าถามพ้ืนฐานท่ีส าคญั 3 ประการขององคก์ร คือ 

   1) องคก์รก าลงัจะกา้วไปทางไหน (Where are you going?) 

   2) สภาพแวดลอ้มขององคก์รมีอะไรบา้ง (What is the environment?) 

   3) องคก์รจะไปถึงจุดหมายไดอ้ยา่งไร (How do you get there?) 

  การวางแผนกลยุทธ์จึงเป็นกระบวนการวางแผน ท่ีให้ความส าคญักบัการท านาย
สภาพการณ์ในอนาคตของสภาพแวดลอ้มภายนอกองค์กร และพยายามก าหนดทางเลือกในการ
ด าเนินงานให้สอดคลอ้งกับสภาพท่ีท านายไว ้ ดังนั้นแผนกลยุทธ์จึงเป็นผลของการแสวงหา
แนวทางในการใชค้วามสามารถขององคก์รกบัโอกาสและความเส่ียง ท่ีเกิดจากการเปล่ียนแปลงของ
สภาพแวดลอ้ม อาจกล่าวไดว้่า การวางแผนกลยุทธ์เป็นกระบวนการท่ีเป็นเหตุเป็นผล หรือเป็น
ขั้นตอนท่ีต่อเน่ืองเป็นระบบท่ีน าพาใหอ้งคป์ระกอบประสบความส าเร็จ 
  Philip Kotler and Karen F. A. Fox  (1995: 95)  ไดก้ล่าวไวว้่า  การวางแผนกลยุทธ์ 
เป็นกระบวนการของการพัฒนาและรักษาไว้ซ่ึงกลยุทธ์ท่ีเหมาะสมระหว่างเป้าหมายและ
ความสามารถของสถาบนักบัการเปล่ียนแปลงโอกาสทางการตลาดท่ีข้ึนอยู่กบัการพฒันาพนัธกิจ
ของสถาบนัท่ีชดัเจน การสนบัสนุนเป้าหมายและวตัถุประสงค ์กลยทุธแ์ละการน าไปปฏิบติัท่ี 
เหมาะสม สามารถแสดงภาพรวมของกระบวนการการวางแผนกลยทุธไ์ดด้งัต่อไปน้ี 
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              แผนภาพท่ี 32 กระบวนการวางแผนกลยทุธ ์ 
              ท่ีมา: Kotler and Fox (1995: 96) 
 
  กระบวนการวางแผนเชิงกลยทุธค์วรเร่ิมตน้ท่ีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้ม เพราะการ
เปล่ียนแปลงสภาพแวดล้อมปกติแลว้เป็นส่ิงท่ีเรียกร้องให้เกิดกลยุทธ์ใหม่ของสถาบัน  การ
ตรวจสอบสภาพแวดลอ้ม  จะต้องตอบค าถามสามข้อ  ได้แก่  1) อะไรเป็นแนวโน้มส าคัญใน
สภาพแวดลอ้ม 2) อะไรเป็นส่ิงท่ีเก่ียวขอ้งของแนวโน้มเหล่าน้ีส าหรับสถาบนั  3) อะไรเป็นโอกาส
และภยัคุกคามท่ีมีระดบันยัส าคญั ค  าถามเหล่าน้ี ท าให้สถาบนัตอ้งตรวจสอบสภาพแวดลอ้มส าคญั
ของสถาบนัแต่ละประเภท  ไดแ้ก่ สภาพแวดลอ้มภายในสถาบนั ตลาดของสถาบนั  สาธารณชนของ
สถาบนั  การแข่งขนัของสถาบัน  และสภาพแวดลอ้มมหภาคโดยรวม  เป้าหมายของการวิเคราะห์
สภาพแวดลอ้ม คือ  การสร้างภาพรวมเชิงเอกสารของการพฒันาเชิงสภาพแวดลอ้มท่ีมีระดับ
นยัส าคญัมากท่ีสุดท่ีสถาบนันั้นตอ้งพิจารณาในการก าหนด เป้าหมายในอนาคต กลยุทธ์  โครงสร้าง

การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้ม 
- สภาพแวดลอ้มภายใน 

- สภาพแวดลอ้มตลาด 

- สภาพแวดลอ้มการแข่งขนั 

- สภาพแวดลอ้มสาธารณชน 

- สภาพแวดลอ้มมหภาค 

(วิเคราะห์อุปสรรคและ

โอกาส) 

การวิเคราะห์ทรัพยากร 
- บุคลากร 

- เงินทุน 

- ส่ิงอ  านวยความสะดวก 

- ระบบ (วิเคราะห์จุดแขง็และ

จุดอ่อน) 

การก าหนด
เป้าหมาย 
- พนัธกิจ 

- เป้าหมาย 

- วตัถุประสงค ์

การก าหนด     
กลยทุธ์ 
- กลยทุธ์ขอ้มูล

สถานศึกษา 

- กลยทุธ์สินคา้

และโอกาส

ทางการตลาด 

- กลยทุธ์การ

แข่งขนั 

- กลยทุธ์

ต  าแหน่งทาง

การตลาด 

- กลยทุธ์ตลาด

เป้าหมาย 

การออกแบบ
องคก์ร 
- โครงสร้าง 

- บุคลากร 

- วฒันธรรม 

การออกแบบ
ระบบ 
- สารสนเทศ 

- การวางแผน 

- การควบคุม 



 

68 

 

 

 

และระบบต่างๆของสถาบนั ผลการตรวจสอบสภาพแวดลอ้มจะท าให้เห็นภยัคุกคามและโอกาสใน
อนาคตท่ีสถาบนัตอ้งตรวจสอบ ภยัคุกคามเชิงสภาพแวดลอ้มเป็นแนวโน้มหรือเหตุการณ์ท่ีเป็นไป
ไดท่ี้จะท าให้เกิดอนัตรายกับสถาบันหรือหลกัสูตรของสถาบนั  นอกจากว่าสถาบนัจะแสดงการ
กระท าอย่างใดอย่างหน่ึงออกมา  โอกาสการตลาดเป็นส่ิงท่ีสถาบันจะพอใจ  เพราะเป็นความ
ไดเ้ปรียบในเชิงแข่งขนัท่ีดีกว่าคนอ่ืน 
  การประเมินทรัพยากรสถาบนั  เมื่อวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มแลว้  สถาบนันั้นควรจะ
ระบุทรัพยากรส าคญัท่ีสถาบนัมีอยู ่(จุดแข็ง) และขาดไป (จุดอ่อน) 
  การก าหนดเป้าหมายและพันธกิจของสถาบันการวิ เคราะห์ทรัพยากรและ
สภาพแวดลอ้ม    ท าให้ได้ข้อมูลพ้ืนฐานและกระตุ้นให้คิดเก่ียวกับเป้าหมายและวตัถุประสงค์
พ้ืนฐานของสถาบัน   กระบวนการการสร้างเป้าหมาย  ประกอบด้วยสามขั้นตอน  ได้แก่  1) การ
ก าหนดพนัธกิของสถาบัน  2) การก าหนดเป้าหมายระยะสั้นและระยะยาว  และ 3) การก าหนด
วตัถุประสงคเ์ฉพาะในปัจจุบนั พนัธกิจ(mission) เป็นเป้าหมายบางอย่างท่ีสถาบนัจะท าให้ประสบ
ความส าเร็จ  การตรวจสอบพนัธกิจของสถาบนัในวิธีการตอบค าถามต่อไปน้ี  1) หน้าท่ีของเราใน
สังคมคืออะไร  2 )เราน าเสนออะไร  3) ใครเป็นผูท่ี้เราให้บริการ  4) เราน าเสนออะไรให้กบัผูท่ี้เรา
ใหบ้ริการเหล่านั้น 5) เราจะน าเสนออะไร และ 6) เราควรจะน าเสนออะไร  
  เป้าหมาย (Goals) เป็นตวัแปรท่ีสถาบนัจะตอ้งเนน้ แต่ละสถาบนัควรมีกลุ่มเป้าหมาย
ท่ีเป็นไปไดข้องเป้าหมายท่ีเก่ียวขอ้งการกลุ่มเป้าหมายท่ีเลือก เช่น มหาวิทยาลยัอาจสนใจในการเพ่ิม
ช่ือเสียงระดับประเทศ  ดึงดูดนักศึกษาท่ีมีคุณภาพมากข้ึน  การปรับปรุงการสอน  เป็นต้น  แต่
มหาวิทยาลยัไม่สามารถท าใหเ้กิดความส าเร็จไดท้ั้งหมด ดงันั้น  จึงควรเลือกในส่ิงท่ีตอ้งการเน้นมา
ด าเนินการ  
วตัถุประสงค์ (Objectives) ของสถาบัน  เป็นเป้าหมายท่ีจะมาถึงในปีหน้าแลว้กล่าวออกมาใน
รูปแบบเชิงการด าเนินการ และค่าเชิงจ านวนท่ีวดัค่าได ้เช่น เม่ือเปล่ียนเป้าหมายของการเพ่ิมจ านวน
ผูล้งทะเบียนเป็นวตัถุประสงคโ์ดยกล่าวว่าในปีการศึกษาต่อไปจ านวนนกัศึกษาท่ีลงทะเบียนจะตอ้ง
เพ่ิมข้ึนร้อยละ 15  ของปีการศึกษาน้ี 
  การก าหนดกลยทุธแ์ละการน าไปปฏิบติั การวางแผนเชิงกลยทุธท์  าใหไ้ดก้ลยทุธร์วม
ของสถาบนัหรือหน่วยการวางแผน คณะวิชา หลกัสูตร และอ่ืนๆ กลยทุธเ์ชิงสถาบนั  ประกอบดว้ย 
การตดัสินใจเก่ียวกบัหลกัสูตรปัจจุบนัของสถาบนั หลกัสูตรใดควรเก็บไว ้หลกัสูตรใดควรสร้างข้ึน
ใหม ่  และหลกัสูตรใดควรยกเลิก รวมถึงหลกัสูตรใหม่ในอนาคต และโอกาสการตลาดของสถาบนั 
การก าหนดกลยทุธไ์ม่ใช่ส่ิงเดียวกบัการก าหนดเป้าหมาย  กลยุทธ์เกิดข้ึนจากและสะทอ้นขั้นตอน
การก าหนดเป้าหมาย 
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  การวางแผนกลยทุธ ์ เป็นเคร่ืองมือท่ีส าคญัของผูบ้ริหารในการปรับเปล่ียนองคก์รให้
สอดคลอ้งกบัการเปล่ียนแปลงกบัสภาพแวดลอ้ม  และเป็นประโยชน์หลายประการต่อการบริหาร
ในองคก์รต่างๆ  ซ่ึงสามารถน ามาสรุปได ้ดงัน้ี (พวงรัตน์ เกษรแพทย,์ 2543: 25) 
               1) องค์การตอ้งเผชิญกบัการเปล่ียนแปลงดา้นความตอ้งการท่ีไม่คงท่ี  ดงันั้นการ
วางแผนกลยทุธส์ามารถช่วยใหผู้บ้ริหารทราบถึงปัญหาอุปสรรค ตลอดจนการเปล่ียนแปลงต่างๆ ท่ี
เกิดข้ึนและเตรียมหาวิธีการลดความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึนต่อองคก์ารไวล่้วงหนา้ 
               2)  องคก์ารไม่สามารถคาดการณ์สถานการณ์ท่ีเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว ซ่ึงมีผลต่อ
การอยูร่อดขององคก์าร ดงันั้นการวางแผนกลยทุธส์ามารถช่วยท าให้การใชท้รัพยากรขององค์การ 
เป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล 
               3)  การแข่งขนัมีความรุนแรงและมากข้ึนโดยล าดับ ดังนั้นองค์การต้องค้นหา
แนวทางท่ีดีท่ีสุดท่ีจะตอบสนองความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการ  การวางแผนกลยุทธ์จึงสามารถช่วย
คน้หาวิธีการแกปั้ญหา  และช่วยให้เกิดการปรับทิศทางและภารกิจขององค์การให้เป็นไปอย่าง
ถกูตอ้งเหมาะสม 
  4) เมื่อผูม้ีส่วนเก่ียวขอ้ง (Stakeholders) ไดม้ีส่วนร่วมในการวางแผนหาวิธีการท่ีดี
ท่ีสุดส าหรับองคก์ารในกระบานการวางแผนกลยทุธ ์ ดงันั้นจึงช่วยสร้างความเขา้ใจร่วมกนัระหว่าง
สมาชิกขององค์การและทุกฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้ง  เกิดการประสานงานและบูรณาการทางดา้นความคิด
และน ามาสู่การน าแผนไปปฏิบติัใหบ้รรลุผลส าเร็จร่วมกนั 
  การวางแผนกลยุทธ์ (Strategic Planning) และการจัดการกลยุทธ์ (Strategic 
Management) มีขอบเขตของเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกับการบริหารเช่นเดียวกัน กล่าวคือ จะมีขอบเขต
เก่ียวกบัการวางแผนการจดัโครงสร้างองคก์รและปฏิบติั ซ่ึงเป็นกระบวนการบริหารเช่นเดียวกนั จะ
แตกต่างกนัตรงท่ีการวางแผนกลยทุธจ์ะเป็นกระบวนการคิดวิเคราะห์ จากขอ้มลูท่ีถูกรวบรวมอย่าง
สมบูรณ์ท่ีสุดจากทุกส่วนท่ีเก่ียวขอ้ง และใชค้วามคิดริเร่ิมสร้างสรรคเ์พ่ือการวางแผนการท างาน  แต่
การจดัการกลยทุธจ์ะเป็นขั้นตอนของการใชเ้ทคนิควิธีต่างๆ เพ่ือการบริหารและควบคุมการปฏิบติั
ตามแผนกลยทุธด์งักล่าวใหส้ าเร็จผลดีท่ีสุด (พวงรัตน์  เกสรแพทย ,์ 2543 : 16) หรืออาจกล่าวไดว้่า
การวางแผนกลยุทธ์ (Strategic Planning) เป็นส่วนหน่ึงของกระบวนการบริหารกลยุทธ์หรือการ
จดัการกลยทุธ ์(Strategic Management) 
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 2.2.4 การก าหนดกลยุทธ์ 
 
  ปัณรส  มาลากุล ณ อยธุยา (2554: ออนไลน์) กล่าวว่า ขั้นตอนการจดัท าแผนกลยุทธ ์
7 ขั้นตอน ดงัต่อไปน้ี 

 1) การวิเคราะห์สถานการณ์ (Situation Analysis) หมายถึงการคาดคะเนแนวโน้ม
ของ 

สถานการณ์ต่างๆ ทั้งภายนอกและภายในองคก์าร โดยพิจารณาส่ิงต่อไปน้ี 
   (1) การวิเคราะห์สถานการณ์ภายนอก (External Environment) โดยพิจาณา
สภาพแวดลอ้มโดยทั่วไป (General Environment) ได้แก่ สภาพสังคม (Social) แนวโน้มของ
พฒันาการด้านเทคโนโลยี (Technology) สภาพแนวโน้มเศรษฐกิจ (Economic) สภาพการเมือง
(Political) รวมทั้งกฎหมายและนโยบายทางการเมืองท่ีเก่ียวขอ้งกบัการด าเนินงานขององค์การ และ
แนวโน้มความสัมพันธ์ระหว่างประเทศ(International) ต่างๆ ท่ีอาจส่งผลกระทบต่อองค์การ 
นอกจากน้ียงัต้องพิจารณาถึงสภาพแวดลอ้มท่ีเก่ียวข้องกับการด าเนินงานขององค์การโดยตรง 
(Operational Environment) ซ่ึงพิจารณาจากกลุ่มลูกคา้ สภาพคู่แข่ง เป็นตน้  ปัจจยัภายนอกเหล่าน้ี 
คือตวัอย่างของปัจจยัท่ีควรน ามาพิจารณาเพื่อวิเคราะห์หรือมองหาโอกาส (Opportunity) และภยั
คุกคาม (Threats) ขององคก์าร 
   (2) สภาพการณ์ภายในองค์การ (Internal Situation) โดยพิจารณาจาก
ความสามารถทางการตลาด ความสามารถในการจัดจ าหน่าย ความสามารถในการเก็บรักษา
ผลิตภณัฑ ์ความสามารถในการจดัซ้ือจดัหา ความสามารถในดา้นการบริหารจดัการ การวางแผน  
การประสานงานระหว่างส่วนงานต่างๆ การบริหารงบประมาณ เป็นตน้  ปัจจัยเหล่าน้ีเป็นปัจจยัท่ี
ควรน ามาพิจารณาเพื่อระบุจุดแข็ง(Strengths) และจุดอ่อน (Weakness) ขององคก์าร 
  2) การก าหนดวิสัยทัศน์ขององค์การ (Vision) คือ ค  าบรรยายถึงสภาพและการ
ด าเนินงานขององค์การท่ีต้องการให้เกิดข้ึน ภายใต้เง่ือนไขแนวโน้มของสภาพการณ์ต่างๆ ท่ี
คาดคะเนไว ้
  3) การก าหนดภารกิจ (Mission) ซ่ึงมีภารกิจสองระดบัคือ ระดบัแรกเป็นการก าหนด 
ภารกิจในลกัษณะของอาณัติ (Mandate) หรือบทบาทหนา้ท่ีขององคก์ารท่ีสังคมก าหนดให้ ระดบัท่ี
สอง เป็นการก าหนดภารกิจท่ีองคก์ารจะตอ้งด าเนินการเพื่อให้บรรลุตามวิสัยทศัน์ท่ีก  าหนดไว ้ ซ่ึง
เปรียบเสมือนวตัถุประสงคข์องแผนกลยทุธ ์
  4) การก าหนดกลยทุธ ์พิจารณาโอกาสส าคญัท่ีเกิดข้ึนในสภาพแวดลอ้ม แลว้มองหา 
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วิธีการท่ีจะใช้จุดแข็งขององค์การให้ไดป้ระโยชน์ในการควา้โอกาสนั้นมาใชเ้ป็นประโยชน์ของ
องคก์าร โดยอาจพิจารณาจุดอ่อนขององคก์ารประกอบดว้ย นอกจากน้ีพิจารณาถึงภยัคุกคามท่ีส าคญั 
โดยพยายามหากลยทุธท่ี์เป็นการน าเอาจุดแข็งท่ีมีอยูม่าใชใ้นการป้องกนัตวั หรือไม่ก็น าจุดแข็งนั้น
น าไปใชค้วา้โอกาสอ่ืนท่ีเกิดข้ึน  
  5) การแปลงกลยุทธ์ไปสู่การปฏิบติั   ในขั้นตอนน้ีตอ้งอาศยัแผนปฏิบติัการเป็น
เคร่ืองมือส าหรับใชเ้ป็นแนวปฏิบติัส าหรับส่วนงานต่างๆ ใหเ้ป็นไปอย่างสอดประสานกนัทั้งในแง่
ทิศทางและจงัหวะเวลา ซ่ึงแผนปฏิบติัการควรมีองคป์ระกอบพ้ืนฐานดงัน้ี 1)ช่ือแผนงาน ซ่ึงก็คือช่ือ
ของกลยทุธแ์ต่ละกลยทุธน์ัน่เอง 2)วตัถุประสงค ์และ/หรือเป้าหมาย ของแผนงานนั้น ซ่ึงจะสามารถ
ใชเ้ป็นตวัช้ีวดัความส าเร็จ (Key Success Indicators)และเป็นมาตรการท่ีสามารถใชใ้นการติดตาม
ประเมินความส าเร็จกา้วหนา้ของการด าเนินการตามแผนงานได ้3)ช่ือโครงการ งาน หรือกิจกรรม
ต่างๆท่ีอยู่ในแผนงานนั้น 4)วตัถุประสงค์ เป้าหมาย และ/หรือตัวช้ีวดัความส าเร็จของโครงการ 
กิจกรรมนั้นๆ ท่ีผูบ้ริหาร และผูป้ฏิบติังานสามารถท่ีจะใชใ้นการติดตามประเมินผลงานได ้5)เง่ือน
เวลาซ่ึงสะทอ้นถึงล าดบัก่อน – หลงัในการด าเนินการ 6)ผูรั้บผิดชอบในการด าเนินโครงการให้
บรรลุผลส าเร็จ 7)งบประมาณ และปัจจยัน าเขา้(Input) ต่างๆ เช่น วสัดุอุปกรณ์ท่ีจ  าเป็นส าหรับการ
ด าเนินงานใหป้ระสบผลส าเร็จ 
  6) การพฒันาองค์การเพื่อการน ากลยุทธ์ไปสู่การปฏิบัติ  ในการพิจารณาก าหนด
โครงการเพ่ือบรรจุลงในแผนปฏิบติัการส าหรับท่ีจะน ากลยุทธ์ไปสู่การปฏิบติันั้น ตอ้งค านึงถึง
โครงการและกิจกรรมส าหรับการท่ีจะปรับเปล่ียน พฒันาขีดความสามารถขององคก์ารใหส้ามารถท่ี
จะน าแผนกลยทุธน์ั้นไปสู่การปฏิบติัใหเ้กิดผลส าเร็จ 
  7) การติดตามประเมินผลกลยุทธ์ ซ่ึงไดแ้ก่ การติดตามและประเมินผลกลยุทธ์ ซ่ึง
หมายถึงการคอยติดตามตรวจสอบความก้าวหน้า ปัญหา อุปสรรค ตลอดจนความส าเร็จและ
ลม้เหลวของโครงการกิจกรรมต่างๆ ท่ีประกอบข้ึนเป็นกลยทุธข์ององคก์าร ซ่ึงวิธีการในการติดตาม
ประเมินผลนัน่ ก็คือการคอยติดตามข่าวสารขอ้มลู โดยเฉพาะท่ีเก่ียวกบัตวัช้ีวดัความส าเร็จต่างๆ ท่ี
ได้ก  าหนดไว ้และคอยแก้ปัญหา อุปสรรคต่างๆ ท่ีอาจเกิดข้ึน ตลอดจนการคอยติดตามให้การ
สนับสนุนแก่ผูป้ฏิบติังานในส่วนงานต่างๆ ในทุกดา้น การติดตามน้ีนอกจากจะช่วยให้ทราบถึง
ความส าเร็จแลว้ ก็ยงัเป็นแรงกระตุน้และจูงใจใหผู้ป้ฏิบติังานใหรั้บเอากลยทุธไ์ปปฏิบติัดว้ย  
  เคร่ืองมือส าคญัท่ีช่วยให้ผูบ้ริหารสามารถก าหนดกลยุทธ์ไดอ้ย่างถูกตอ้งเหมาะสม
นั้นมีเทคนิคการวิเคราะห์ SWOT ซ่ึงทศพร ศิริสมัพนัธ ์(2539) เสนอไวด้งัรูปต่อไปน้ี 
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โอกาส 
 

สถานการณ์ท่ี 3 
“กลยทุธก์ารพลิกฟ้ืนสถานการณ์” 

 

สถานการณ์ท่ี 1 
“กลยทุธเ์ชิงรุก” 

สถานการณ์ท่ี 2 
“กลยทุธก์ารป้องกนัตวั” 

 

สถานการณ์ท่ี 4 
“กลยทุธก์ารแตกตวั” 

 
 
 
แผนภาพท่ี 33 การวิเคราะห์จุดแข็ง- จุดอ่อน โอกาส- ภยัอุปสรรคขององคก์ารเพื่อก  าหนดกลยทุธ์

ท่ี เหมาะสมในระดบัหน่วยงาน                                                                                               
ท่ีมา: ทศพร ศิริสมัพนัธ ์(2539) 

 
  ผูบ้ริหารขององคก์ารมกัจะเผชิญกบัสถานการณ์ใน 4 รูปแบบ ดงัภาพขา้งตน้ ดงัน้ี 

  1.สถานการณ์ท่ี 1 (จุดแข็ง-โอกาส) 
   สถานการณ์น้ีเป็นสถานการณ์ท่ีพึงปรารถนาท่ีสุด เน่ืองจากองคก์ารค่อนขา้ง
ท่ีจะมีจุดแข็งภายในค่อนข้างมาก ประกอบกบัการเปล่ียนแปลงสภาพแวดลอ้มค่อนขา้งท่ี จะให้
โอกาสแก่องค์การในหลายอย่าง ดงันั้นผูบ้ริหารควรก าหนดกลยุทธ์เชิงรุก(Aggressive Strategy) 
เพื่อดึงจุดแข็งท่ีมีอยูม่าเสริมสร้าง มาปรับใช ้และฉกฉวยโอกาสต่าง ๆท่ีเปิดใหม้าหาประโยชน์อย่าง
เต็มท่ี 

  2. สถานการณ์ท่ี 2 (จุดอ่อน – ภยัอุปสรรค) 
   สถานการณ์น้ีเป็นสถานการณ์ท่ีเลวร้ายท่ีสุด เน่ืองจากองคก์ารก าลงัเผชิญอยู่
กบัภัยอุปสรรคภายนอก และมีปัญหาจุดอ่อนภายในอยู่หลายประการ ดังนั้นทางเลือกท่ีดีท่ีสุด
ส าหรับผูบ้ริหารขององคก์าร คือกลยทุธก์ารตั้งรับหรือป้องกนัตวั (Defensive Strategy) เพื่อพยายาม
ลดหรือหลบหลีกภยัอุปสรรคต่าง ๆ ท่ีคาดว่าจะเกิดข้ึน ตลอดจนหามาตรการท่ีจะท าให้องค์การเกิด
ความสูญเสียท่ีนอ้ยท่ีสุด รวมทั้งแกไ้ขปัญหาอุปสรรคภายในต่าง ๆ 
   3. สถานการณ์ท่ี 3 (จุดอ่อน – โอกาส) 
   สถานการณ์น้ีเปรียบเทียบกรณีเคร่ืองหมายค าถาม เน่ืองจากองค์การมี
โอกาสท่ีเป็นขอ้ไดเ้ปรียบดา้นการแข่งขนัอยูห่ลายประการ แต่ติดขดัอยูต่รงมีปัญหาอุปสรรคภายใน

 
จุดอ่อน 

 
จุดแข็ง 

 

จุดแข็ง 

ภัยอุปสรรค 
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ท่ีเป็นจุดอ่อนอยูห่ลายอยา่งเช่นกนั ดงันั้น ทางออกส าหรับผูบ้ริหารขององคก์ารคือ กลยทุธก์ารพลิก
ตวั(Turnaround – Oriented Strategy) เพื่อขจดัหรือแกไ้ขจุดอ่อนภายในต่าง ๆ ใหพ้ร้อมท่ีจะฉกฉวย
โอกาสต่าง ๆ ท่ีเปิดให ้
   4. สถานการณ์ท่ี 4 (จุดแข็ง –ภยัอุปสรรค) 
   สถานการณ์น้ีเกิดข้ึนจากการท่ีสภาพแวดลอ้มไม่เอ้ือต่อการด าเนินงาน แต่
ตวัองคก์ารเองมีขอ้ไดเ้ปรียบท่ีเป็นจุดแข็งอยูห่ลายประการ ดงันั้น แทนท่ีผูบ้ริหารขององคก์ารจะรอ
จนกระทัง่สภาพแวดลอ้มเปล่ียนแปลงไป ผูบ้ริหารขององค์การสามารถท่ีจะเลือกกลยุทธ์การแตก
ตวั หรือกระจายกิจการ(Diversification Strategy) เพื่อใชป้ระโยชน์จากจุดแข็งท่ีมีอยู่ในการสร้าง
โอกาสระยะยาวส าหรับผลิตภณัฑห์รือตลาดดา้นอ่ืน ๆ แทน 
 
  พฤทธ์ิ ศิริบรรณพิทกัษ ์(2552) กล่าวว่า การวางแผนกลยทุธ ์ประกอบดว้ย 4 ขั้นตอน 
ดงัน้ี 
   1. การวิเคราะห์สถานการณ์  ซ่ึงสามารถใช ้SWOT  หรือ TOWS เมทริกซ ์
ดงัรูปต่อไปน้ี 
 

จุดแข็ง 
Strength 

จุดอ่อน 
Weakness 

โอกาส 
Opportunity 

กลยทุธ ์S - O กลยทุธ ์W - O 

ภาวะคุกคาม 
Threat 

กลยทุธ ์S - T กลยทุธ ์W - T 
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จุดแข็ง จุดอ่อน 
โอกาส 

 
การน าขอ้ไดเ้ปรียบของจุด
แข็งภายในและโอกาส
ภายนอกมาใช ้

การแกไ้ขจุดอ่อนภายใน
โดยพิจารณาจากโอกาส
ภายนอกท่ีเป็นผลดีต่อ
องคก์ร 

ภาวะคุกคาม 
 

การแกไ้ขหรือลดอุปสรรค
ภายนอกโดยน าจุดแข็ง
ภายในมาใช ้

การแกไ้ขหรือลดความ
เสียหายของธุรกิจอนัเกิด
จากจุดอ่อนภายในองคก์ร
และอุปสรรคภายนอก 

 
แผนภาพท่ี 34 การวางแผนกลยทุธ ์ 
 ท่ีมา : พฤทธ์ิ ศิริบรรณพิทกัษ ์(2552) 
 

 2. การวางแผนเชิงกลยุทธ์หรือการก าหนดกลยุทธ์ ในการวางแผนเชิงกล
ยทุธน์ั้นตอ้งพิจารณาถึงระดบักลยทุธว์่าเป็นกลยทุธร์ะดบัใด เช่น กลยุทธ์ระดบับริษทั หรือกลยุทธ์
หลกั (grand strategy) กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (business strategy) กลยุทธ์ระดับหน้าท่ี (function 
strategy) หรือกลยทุธร์ะดบัปฏิบติัการ (operation strategy) การก าหนดกลยทุธต์อ้งอิงดชันีชีวดัแบบ
สมดุล 
 3. การปฏิบติัตามกลยทุธ ์
 4. การควบคุมเชิงกลยทุธแ์ละการประเมินผล 

 
ในการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัใชก้รอบแนวคิดเร่ืองการก าหนดกลยทุธ ์โดยใชแ้นวคิดของ 

พฤทธ์ิ ศิริบรรณพิทกัษ ์(2552) โดยด าเนินการวิเคราะห์สถานการณ์ (SWOT) โดยท าการวิเคราะห์
จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค์ จากนั้นจึงน าขอ้มูลท่ีไดม้าก  าหนดเป็นกลยุทธ์ ด้วยการ
ด าเนินการSWOT Matrix 
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2.3 แนวคดิเกี่ยวกับการศึกษาระดับบัณฑติศึกษาและการจ าแนกกลุ่มสาขาวชิา 
 
 2.3.1 ความหมายของอุดมศึกษาและบัณฑติศึกษา 
 
  โดยหลกัสากล อุดมศึกษา มีช่ือเรียกเป็นภาษาองักฤษว่า การศึกษาระยะท่ี 3 (Tertiary 
education) การศึกษาหลงัมธัยมศึกษา (Post secondary education) และท่ีนิยมใชก้นัแพร่หลาย คือ 
การอุดมศึกษา (Higher education) สามารถอธิบายได้ 2 ประเด็น คือ ประเด็นแรก ความรู้ใน
สถาบนัการศึกษา ซ่ึงจดัใหแ้ก่ผูเ้รียนหลงัการศึกษาระดบัมธัยมศึกษา และประเด็นท่ีสอง คือ ความรู้
วิชาการขั้นสูง เป็นวิทยาการท่ีลึกซ้ึงและกวา้งขวาง ตลอดจนมุ่งในการสร้างความเจริญทาง
วิทยาศาสตร์และการงานระดบัต่าง ๆ 
  ไพฑูรย ์สินลารัตน์ (2524: 4) ไดก้ล่าวไวว้่า การอุดมศึกษา เป็นการศึกษาแบบหน่ึงท่ี
จัดให้แก่คนวัยท่ีก  าลังจะเป็นผูใ้หญ่ หรือเป็นผูใ้หญ่แล้ว หรือเรียกว่า การศึกษาระดับท่ีสาม 
(Tertiary education) หรือการศึกษาระดบัหลงัมธัยมศึกษา (Post – secondary education) ซ่ึงเก่ียวพนั
กบั 3 ส่วนใหญ่ ๆ คือ คน ความรู้ และส่ิงแวดลอ้ม โดยท่ีการอุดมศึกษาเป็นเร่ืองของการสร้างคน 
ความรู้เป็นเร่ืองท่ีจะสร้างตวัคนหรือสนองความตอ้งการและความอยากรู้อยากเห็นของคน และคน
จะใชค้วามรู้ เพ่ือประโยชน์ในการสร้างส่ิงแวดลอ้มทั้งทางธรรมชาติและสงัคมให้เป็นประโยชน์แก่
ตนเอง 
  วลัลภา เทพหัสดิน ณ อยุธยา (2530: 2) ได้ให้ค  านิยามไว้ว่า “อุดมศึกษา คือ 
การศึกษาระดับสูง ซ่ึงจัดให้กับผูเ้รียนท่ีมีประสบการณ์ วุฒิภาวะสูง และผ่านการศึกษาขั้น
มธัยมศึกษามาแลว้” 
ทั้งน้ี ระดบัการศึกษาในอุดมศึกษามีอยูด่ว้ยกนั 3 ระดบั คือ ระดบัต ่ากว่าปริญญาตรี ระดบัปริญญา
ตรี และระดบัสูงกว่าปริญญาตรี ซ่ึงการศึกษาระดบัท่ีสูงกว่าปริญญาตรีน้ี เรียกว่า บณัฑิตศึกษา 
  วิจิตร ศรีสะอา้น (อา้งถึงใน ส านักงานคณะกรรมการบณัฑิตศึกษา คณะครุศาสตร์ 
จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั, 2525: 6) ไดก้ล่าวว่า บณัฑิตศึกษา มาจากค าว่า “Graduate study” ซ่ึง
แปลว่า การศึกษาท่ีเกิดข้ึนหลงัจากคนเรียนเป็นบัณฑิตแล้ว ดังนั้น บัณฑิตศึกษา จึงหมายถึง 
การศึกษาท่ีจดัข้ึนส าหรับผูท่ี้เป็นบณัฑิต เป็นการศึกษาท่ีสูงกว่าระดบัปริญญาตรี 
  ไพฑูรย ์สินลารัตน์  (อา้งถึงใน ส านักงานคณะกรรมการบัณฑิตศึกษา คณะครุ
ศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั, 2525: 18) ไดก้ล่าว ถึงจุดมุ่งหมายของการบณัฑิตศึกษาไว ้ดงัน้ี 
  1.ติดตาม ส่งเสริม แสวงหา และบุกเบิกความรู้ใหม่ทางการศึกษา 



 

76 

 

 

 

  2. พฒันาและประยุกต์ความรู้ใหม่ เพื่อประโยชน์ของการพฒันาทางการศึกษาและ
สงัคม 
  3. ผลิตบุคลากรทางการศึกษาท่ีมีความรู้ รู้จกัใชค้วามรู้ มีความกา้วหนา้ ทนัสมยั และ
มีคุณธรรม 
  4. เป็นศนูยก์ลางของวงวิชากรและวิชาชีพครู 
   การศึกษาในระดับบัณฑิตศึกษา มีอยู่ด้วยกัน 5 ระดบั (ส านักงานคณะกรรมการ
บณัฑิตศึกษา คณะครุศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั, 2525) ดงัน้ี 
             1.  ระดบัประกาศนียบตัร เป็นการศึกษาหลกัสูตรส าหรับบุคคลท่ีส าเร็จปริญญาตรี
แลว้ เป็นหลกัสูตรระยะ 1 ปี มีช่ือเรียกท่ีหลายหลากตามหลกัสูตรท่ีสถานศึกษาเปิดด าเนินการ ไดแ้ก่ 
ประกาศนียบตัร ประกาศนียบตัรวิชาเฉพาะ ประกาศนียบตัรชั้นสูง และประกาศนียบตัรบณัฑิต 
                      2.  ระดบัปริญญาโท เป็นหลกัสูตรการศึกษาระยะเวลา 2 ปี หรือ 3 ปี ซ่ึงมีทั้งแบบ
หลกัสูตรท าวิจยั และเรียนอยา่งเดียวโดยไม่ตอ้งท าวิจยั 
              3.  ระดบัประกาศนียบตัรหลงัปริญญาโท แต่ยงัไม่ไดป้ริญญาเอก เพราะไม่ไดท้ าวิจยั 
เรียกว่า Professional diploma, Specialist certificate, หรือ Graduate diploma โดยใชร้ะยะเวลาใน
การศึกษา 1 ปี 
               4.  ระดบัปริญญาเอก เป็นการศึกษาท่ีเนน้การคน้ควา้และสร้างความรู้ใหม่ดว้ยการท า
วิจยั 
               5.  ระดบัการศึกษาหลงัปริญญาเอก เรียกว่า “Post doctoral” ซ่ึงเป็นการท าวิจยัอย่าง
เดียว 
  การศึกษาทั้ง 5 ระดบัของบณัฑิตศึกษาน้ี มีลกัษณะร่วมกนัท่ีส าคญั 4 ประการ (วิจิตร 

ศรีสะอา้น, 2525: 4) ดงัน้ี คือ 1) ความรู้เช่ียวชาญ (Specialization) 2) การวิจยั (Research) 3) การยก

ฐานะวิชาชีพ (Professionalization) และ 4) การสร้างความเป็นผูน้  าดา้นวิชาการ (Scholarship)  

  ดงันั้น งานบัณฑิตศึกษา จึงเป็นเร่ืองส าคัญท่ีสถาบนัอุดมศึกษาจะต้องมีอาจารย์
คุณภาพดี มีผูเ้รียนดีสามารถตอบสนองความตอ้งการของชาติในการพฒันาและความเจริญกา้วหน้า
ของประเทศ ดว้ยการพฒันาศกัยภาพท่ีมีอยูใ่หไ้ดป้ระโยชน์สูงสุดจากทรัพยากรท่ีมีจ  ากดั และไดรั้บ
ผลกระทบนอ้ยท่ีสุด ในท่ีสุดก็คือการสร้างปัญญาชนระดบัสูง ท่ีควรแก่การไดรั้บการเชิดชูเกียรติ
เป็นดุษฎีบณัฎิตและมหาบณัฑิต (ธรรมศกัด์ิ สมมาตย,์ 2540: 10) 
  ทั้งน้ี หลกัสูตรบณัฑิตศึกษา สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 3 ลกัษณะ (ธรรมศกัด์ิ สมมาตย์
, 2540: 20) ดงัน้ี 
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  1. หลกัสูตรวิจยั (Research oriented program) หลกัสูตรน้ีส าหรับการศึกษาระดบั
ปริญญาเอกและปริญญาโทบางสาขาวิชาเท่านั้น โดยเนน้การศึกษาวิจยั เพ่ือให้เกิดการคน้ควา้ วิจยั
ความรู้ หรือแนวคิดทางวิชาการใหม่ ๆ ข้ึน ซ่ึงนิยมใชก้นัในสถานศึกษาแถบยโุรป 
  2. หลกัสูตรเรียนและวิจยั (Course work plus research oriented program) หลกัสูตรน้ี
เนน้ใหผู้เ้รียนมีโอกาสในการเรียนรู้ในศาสตร์วิชาการต่าง ๆ แลว้น าไปสู่การท าวิจยัเพื่อสร้างผลงาน
ทางวิชาการไดอ้ยา่งรวดเร็ว ซ่ึงนิยมใชก้นัในประเทศสหรัฐอเมริกา รวมทั้งประเทศไทย 
  3. หลกัสูตรเรียนอยา่งเดียว (Course work oriented program) หลกัสูตรลกัษณะน้ีเป็น
หลกัสูตรเน้นพฒันานักวิชาชีพ เพื่อเสริมสร้างทักษะในการประกอบวิชาชีพสายต่าง ๆ โดยไม่
จ  าเป็นตอ้งสร้างองคค์วามรู้ใหม่ 
  นอกจากน้ี หลักสูตรบัณฑิตศึกษาจะประสบความส าเร็จได้ จะต้องอาศัยการ
ด าเนินการท่ีมีประสิทธิภาพของสถาบนัอุดมศึกษา ซ่ึงภารกิจหลกัของสถาบนัอุดมศึกษาท่ีส าคญัอนั
จะส่งผลผลกัดนัใหเ้กิดประสิทธิผลในการด าเนินการหลกัสูตรได ้จะตอ้งประกอบดว้ยงานบริหาร
ดา้นต่าง ๆ ประการหลกัท่ีส าคญั ไดแ้ก่ 1) งานบริหารบุคลากร 2) งานบริหารวิชาการหรือหลกัสูตร 
3) การบริหารทรัพยากรท่ีสนับสนุนการเรียนการสอน 4) การบริหารการเงินและทรัพยสิ์นของ
สถาบนั 5) การบริหารงานวิจยั 6) การบริหารงานบริการวิชาการแก่ชุมชน รวมถึง 7) การตรวจสอบ 
ติดตาม และประเมินผลการด าเนินการต่าง ๆ ตามภารกิจหลกัของสถาบนั (ภาวิช ทองโรจน์, 2553: 
ออนไลน์) 
 
 2.3.2 การบริหารหลกัสูตร 
 
  การบริหารหลกัสูตร นบัว่าเป็นภารกิจหลกัส าคญัหน่ึงของการด าเนินงานหลกัสูตร 
เพราะ ผูบ้ริหารหลกัสูตรจะต้องมีการวางแผนและเตรียมการล่วงหน้าอย่างต่อเน่ืองและใกลชิ้ด 
เพื่อใหง้านบริหารหลกัสูตรด าเนินไปอยา่งราบร่ืนและประสบความส าเร็จตามท่ีตั้งเป้าหมายไว ้ทั้งน้ี 
ผูบ้ริหารจะตอ้งมีความรู้ความสามารถ และตอ้งรับผิดชอบต่อหลกัสูตรในดา้นต่าง ๆ เพื่อให้การ
บริหารหลกัสูตรบรรลุสู่ความส าเร็จ ซ่ึงการบริหารหลกัสูตร จะประกอบดว้ย 3 องคป์ระกอบ คือ 1) 
การวางแผนหลัก สูตร  (Curiculum planning) 2) การน าหลัก สูตรไปใช้ (Curriculum 
implementation) และ 3) การประเมินผลหลกัสูตร (Curriculum evaluation) (Oliva, 1992: 14 – 15) 
  การวางแผนหลกัสูตร ประกอบด้วย การวิเคราะห์ข้อมูลพ้ืนฐาน การก าหนด
จุดมุ่งหมาย การก าหนดเน้ือหาและประสบการณ์ การก าหนดการวดัผลและการประเมินผล 
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  การน าหลกัสูตรไปใช ้ประกอบด้วย การจดั ท ารายละเอียดของหลกัสูตร เพื่อให้
ผูใ้ชห้ลกัสูตรสามารถใชห้ลกัสูตรไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ การผลิตและการใชส่ื้อการเรียนการ
สอน การเตรียมบุคลากร และการสอนตามหลกัสูตร 
  การประเมินหลกัสูตร ประกอบดว้ย การประเมินเอกสารหลกัสูตร การประเมินการ
ใชห้ลกัสูตร การประเมินสมัฤทธิผลของหลกัสูตร และการประเมินหลกัสูตรทั้งระบบ 
 
 2.3.3  องค์ประกอบของหลกัสูตรบัณฑติศึกษา 
 
  องคป์ระกอบของหลกัสูตรบณัฑิตศกึษาท่ีส าคญั (ธรรมศกัด์ิ  สมมาตย,์ 2540: 20) 

ประกอบดว้ย 

1. ช่ือหลกัสูตร 

2. ช่ือปริญญา 

3. หน่วยงานท่ีรับผดิชอบหลกัสูตร 

4. ปรัชญาและวตัถุประสงคข์องหลกัสูตร 

5. ก าหนดการเปิดการเรียนการสอน 

6. คุณสมบติัของผูเ้ขา้ศึกษา 

7. วิธีการคดัเลือกผูเ้ขา้ศึกษา 

8. ระบบการศกึษา เช่น 1 ปี ประกอบดว้ย 2 ภาค ๆ ละ 15 สปัดาห์ 

9. ระยะเวลาการศกึษา เช่น จ  านวนปีท่ีใชใ้นการศึกษา 

10. การลงทะเบียนเรียนการวดัผลและการส าเร็จการศกึษา 

11. อาจารยผ์ูส้อน 

12. จ านวนนิสิตนกัศึกษาท่ีเปิดรับ 

13. สถานท่ีและอุปกรณ์การเรียนการสอน 

14. หอ้งสมุด 

15. งบประมาณ 

16. โครงสร้างหลกัสูตร 
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  อดุลย ์วิริยเวชกุล (2540: 10) กล่าวว่า หลกัสูตรบณัฑิตศึกษา หมายความครอบคลุม
ถึงผูท่ี้เก่ียวขอ้งกบัหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาทุกฝ่ายทุกคน นับแต่ประธานหลกัสูตร กรรมการประจ า
หลกัสูตร ตลอดรวมไปจนถึงอาจารยท่ี์มีหนา้ท่ีในการสอนรายวิชาหรือภาคปฎิบติั ภาคสนามต่าง ๆ 
ทั้ งน้ี โดยครอบคลุมถึงหลักสูตรทุกหลักสูตร ดังนั้ น แกน ท่ีส าคัญท่ีสุดในการบริหารและ
ด าเนินงานของหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาทุกหลกัสูตร คือ คณะกรรมการประจ าหลกัสูตร ซ่ึงบุคคลท่ี
ส าคญัท่ีสุด คือ ประธานกรรมการ กรรมการ และเลขานุการ 
 
 2.3.4 การจ าแนกกลุ่มสาขาวชิา 
 
  จากฐานขอ้มูลหลกัสูตรส านักงานคณะกรรมการอุดมศึกษา ปีการศึกษา 2554 ได้
รวบรวมจ านวนหลักสูตรบัณฑิตศึกษาทั้ งหมดของสถาบันอุดมศึกษาในสังกัดส านักงาน
คณะกรรมการอุดมศึกษา จ  านวน 105 สถาบนั เปิดการเรียนการสอนหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา รวม
ทั้ ง ส้ิน 4,449 หลักสูตร  ประกอบด้วย 1) มหาวิทยาลัยของรัฐ จ  านวน 1,746 หลักสูตร 2) 
มหาวิทยาลยัในก ากับของรัฐ จ  านวน 1,732 หลกัสูตร 3) มหาวิทยาของรัฐไม่จ  ากัดจ านวนรับ 
จ  านวน 119 หลกัสูตร 4) มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคล จ านวน  50 หลกัสูตร 5) มหาวิทยาลยั
ราชภฎั จ  านวน 361 หลกัสูตร 6) มหาวิทยาลยัเอกชน จ านวน 398 หลกัสูตร และ 7) วิทยาลยัเอกชน 
จ านวน 43 หลกัสูตร  
  ส านักนโยบายและแผนการอุดมศึกษา ส านักงานคณะกรรมการอุดมศึกษา 
กระทรวงศึกษาธิการ ไดก้  าหนดแผนพฒันาการศึกษาระดบัอุดมศึกษาทุก ๆ 5 ปี โดยมีเป้าหมายการ
พฒันาท่ีสอดคลอ้งกบักรอบแผนอุดมศึกษาระยะยาว เพื่อ 1) มุ่งยกระดบัคุณภาพอุดมศึกษาไทย เพื่อ
ผลิตและพฒันาทรัพยากรมนุษยท่ี์มีคุณภาพ สามารถปรับตวัส าหรับงานท่ีเกิดข้ึนตลอดชีวิต 2) มุ่ง
พฒันาศกัยภาพอุดมศึกษาไทย ในการสร้างความรู้และนวตักรรมเพ่ือเพ่ิมขีดความสามารถในการ
แข่งขนัของประเทศ บนพ้ืนฐานของปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง และ การแข่งขนัในระดับสากล 
รวมทั้งเพ่ือสนบัสนุนการพฒันาท่ีย ัง่ยนืของชุมชนและทอ้งถ่ิน บนพ้ืนฐานของเสรีภาพทางวิชาการ 
และเอกภาพเชิงระบบโดยใชก้ลไกธรรมาภิบาล เครือข่ายอุดมศึกษาทั้งประเทศ ส าหรับในช่วง
แผนพฒันาการศึกษาระดับอุดมศึกษา ฉบับท่ี 10 (2551 – 2554) ส านักนโยบายและแผนการ
อุดมศึกษา ส านกังานคณะกรรมการอุดมศึกษาไดจ้  าแนกกลุ่มสาขาวิชาออกเป็น 3 กลุ่ม ไดแ้ก่  
  1. กลุ่มสาขาวิชามนุษยศาสตร์และสงัคมศาสตร์  
  2. กลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลย ี 
  3. กลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์สุขภาพ 
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  กลุ่มสาขาวิชามนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์ ได้แก่ ประวติัศาสตร์ ภูมิศาสตร์ 
รัฐศาสตร์ นิติศาสตร์ สังคมศาสตร์ สังคมวิทยา สังคมสงเคราะห์ศาสตร์ จิตวิทยา ครุศาสตร์ 
ศึกษาศาสตร์ บริหารธุรกิจ เศรษฐศาตร์ ส่ือสารมวลชน ปรัชญา ศาสนา ภาษาและภาษาศาสตร์ 
ทศันศิลป์ วิจิตรศิลป์ ศิลปการแสดง มนุษยศาสตร์ มานุษยวิทยา และโบราณคดี 
  กลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี ไดแ้ก่ วิทยาศาสตร์ วิศวกรรมศาสตร์ 
เกษตรศาสตร์ อุตสาหกรรมศาสตร์ สถาปัตยกรรมศาสตร์ ส่ือและเทคโนโลยี และเทคโนโลยี
สารสนเทศ  
  กลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์สุขภาพ ได้แก่ แพทยศาสตร์ ทันแพทยศาสตร์ สัตว
แพทยศาสตร์ เทคนิคการแพทย ์พยาบาลศาสตร์ เภสัชศาสตร์ สาธารณสุขศาสตร์  วิทยาศาสตร์
ชีวภาพ วิทยาศาสตร์การกีฬา และพละศึกษา  
 
2.5 งานวจิยัที่เกีย่วข้อง 
 
 2.5.1 งานวจิยัในประเทศ 
 
  สิรกานต์ สุจิรา (2550) วิจัยเร่ือง “ความคิดเห็นต่อการด าเนินงานด้านกลยุทธ์
การตลาดของผูบ้ริหารโรงเรียนอนุบาลเอกชน จังหวัดปทุมธานี” ผลการวิจัยพบว่า ผูบ้ริหาร
โรงเรียนอนุบาลเอกชนด าเนินงานดา้นกลยทุธก์ารตลาดทั้ง 4 ดา้นส่วนประสมการตลาด คือ 1) ดา้น
ผลิตภัณฑ์ ได้ด  าเนินงานจัดหลกัสูตรแบบบูรณาการอย่างมีคุณภาพ 2) ด้านราคา ได้ก  าหนด
ค่าธรรมเนียมการเรียนและค่าธรรมเนียมอ่ืน ๆ ให้อยู่ในอตัราเดียวกับโรงเรียนอยู่ในย่านพ้ืนท่ี
เดียวกนั 3) ดา้นสถานท่ี ไดจ้ดัสภาพแวดลอ้มและบรรยากาศท่ีดีให้แก่โรงเรียน ห้องเรียนสะอาด 
และมีแสงสว่างเพียงพอ สนามเด็กเล่นมีเคร่ืองเล่นเหมาะสม และ 4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด ได้
จดังานประจ าปีของโรงเรียนอยา่งต่อเน่ือง เพื่อสร้างความสมัพนัธ์ท่ีดีระหว่างโรงเรียน ชุมชน และ
ครอบครัว 
  ส าราญ  บุญเจริญ (2547)  ศึกษาเ ร่ือง  “การพัฒนากลยุทธ์การตลาดส าหรับ
สถาบันอุดมศึกษาเอกชน”  พบว่า  กลยุทธ์การตลาดส าหรับสถาบันอุดมศึกษาเอกชน  เรียกว่า  A-
PIPE Mu Model ประกอบดว้ย 1) กลยุทธ์การเจาะตลาดปัจจุบนั  2) กลยุทธ์การขยายตลาด  3) กล
ยทุธร์าคา 4) กลยทุธก์ารสร้างภาพพจน์สถาบนั 5) กลยทุธพ์นัธมิตร 6) กลยทุธ์หน่วยงานการตลาด 
รวมทั้งกลวิธีในการปฏิบติัเพ่ือท าใหเ้กิดกลยทุธต่์าง ๆ ท่ีสถาบนัอุดมศึกษาเอกชนแต่ละแห่งสามารถ
น ากลยทุธไ์ปปรับใชใ้หเ้หมาะสมกบัภูมิภาคท่ีตั้งสถาบนั 
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  มนตชิ์ตา บุปผาค า (2544) ท าการวิจยัเร่ือง “กลยุทธ์การตลาดของโรงเรียนอนุบาล
เอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า ผู ้บริหารโรงเรียนอนุบาลเอกชนในเขต
กรุงเทพมหานครให้ความส าคญัต่อสถานท่ีมากท่ีสุด รองมาคือ ผลิตภณัฑ์ ราคา และการส่งเสริม
การตลาด ตามล าดบั และกลยทุธก์ารตลาดทั้ง 4 ดา้น ส่งผลต่อการตดัสินใจของผูป้กครองในการส่ง
บุตรหลานเขา้เรียนในโรงเรียน 
  จากการศึกษางานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งน้ี สามารถสรุปไดว้่า กลยทุธส่์วนประสมการตลาด
ทั้ง 4 คือ ผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ี และการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจเลือกสถานศึกษา 
นอกจากน้ี กลยทุธก์ารเจาะตลาด การขยายตลาด ภาพลกัษณ์สถาบนั และเครือข่ายพนัธมิตร ก็ถูก
น ามาใชอ้ยา่งไดผ้ล 
 
 2.5.2  งานวจิยัในต่างประเทศ 
 
  Darryl E. Jones (2002) ศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกสถาบนัอุดมศึกษาของ
นกัศึกษาเช่ือชาติอเมริกา-อาฟริกา พบว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกสถาบนัอุดมศึกษา ไดแ้ก่ 1) 
การช่วยเหลือทางการเงิน 2) การเยื่ยมชมวิทยาเขต 3) ขนาดเฉล่ียของชั้นเรียน 4) ความสนใจ
รายบุคคลท่ีมีใหน้กัศึกษา 5) ค่าเล่าเรียน 6) ค  าแนะน าจากผูอ่ื้น 7) คุณภาพและช่ือเสียงทางวิชาการ 
8) สภาพแวดลอ้มทางสงัคม 9) สาขาวิชาท่ีมีใหเ้ลือก 
  J. A. Halverson (1999) ไดศึ้กษาเร่ือง การตลาดในโรงเรียนทอ้งถ่ินขนาดเล็กในภาค
กลางและภาคเหนือของแคลิฟอร์เนียในความคิดเห็นของผูอ้  านวยการโรงเรียน ผลการศึกษาพบว่า 
กลยทุธ์การตลาดไดถู้กน าไปใชอ้ย่างไดผ้ล เป็นส่วนน้อยจากตวัอย่างโรงเรียนทั้งหมด ในขณะท่ี
โรงเรียนส่วนใหญ่พยายามจะสร้างช่ือเสียง มีเพียงส่วนน้อยท่ีพฒันาหลกัสูตรใหม่ หรือเสนอ
ทางเลือกต่าง ๆ ใหแ้ก่ครูในการตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ กิจกรรมส่งเสริมการตลาดจะถูก
ใชม้ากในโรงเรียนท่ีมีขนาดใหญ่กว่าและมีแนวโนม้การเติมโตท่ีดีกว่าโรงเรียนขนาดเลก็กว่า 
  Chester Donald Kajcienski (1997) วิจัยถึงองค์ประกอบการตลาด (Marketing 
elements) ท่ีสถาบนัอุดมศึกษาท่ีมีนกัเรียนมากว่า 5,000 คน ผลการวิจยัพบว่า องค์ประกอบท่ีถูกใช้
มากท่ีสุด คือ การบริการ การส่งเสริมการตลาด เป้าหมายการตลาด การโฆษณา และส่วนแบ่ง
การตลาด และองคป์ระกอบท่ีไม่ไดถ้กูใชง้าน คือ ราคา กลยุทธ์การตลาด การวิจยั สารสนเทศ อุป
สงค ์และการพยากรณ์ 
  Gary Ronald Apsey (1993) ศึกษาถึงวิทยาลยัและมหาวิทยาลยัจะใช้กลยุทธ์
การตลาดและ/หรือเทคนิคการตลาดเป็นส่วนหน่ึงของโปรแกรมการเพ่ิมทุนจากนิติบุคคลของ
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สถาบนัในรัฐมิชิแกน ผลการศึกษาพบว่า ขนาดของสถาบนัและความหลากหลายของหลกัสูตรเป็น
ปัจจยัส าคญัต่อการสนบัสนุนทางการเงินกบัวิทยาลยัและมหาวิทยาลยั 
  การศึกษางานวิจยั สรุปไดว้่า องคป์ระกอบการตลาดท่ีถกูใชม้ากท่ีสุดคือ การบริการ 
การส่งเสริมการตลาด การก าหนดเป้าหมายตลาดและส่วนแบ่งตลาด นอกจากน้ี การสร้างช่ือเสียง 
การพฒันาหลกัสูตรใหม่ ขนาดของสถาบนัและความหลากหลายของหลกัสูตร เป็นปัจจยัท่ีไดรั้บ
ความส าคญั 
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บทที่ 3 
 

วธีิด าเนินการวจิยั 
 

การวิจัย เ ร่ือง  กลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลัก สูตรบัณฑิตศึกษาของ
สถาบนัอุดมศึกษาน้ี ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการระเบียบวิธีวิจยัแบบผสมผสานระหว่างการวิจยัเชิงปริมาณ 
(Quantitative research) และการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative research) โดยมีวตัถุประสงค์การวิจยั 
คือ 1) เพื่อศึกษาสภาพปัจจุบนัและสภาพท่ีพึงประสงค์ของการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา 2) เพื่อวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคามของ
การบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา 3) เพื่อพฒันากลยุทธ์การ
บริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา ประกอบดว้ยระเบียบวิธีวิจยั
และขั้นตอนการด าเนินการวิจยั ดงัน้ี 
 
3.1 ระเบียบวธิีวจิยั 
 

การวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการระเบียบวิธีวิจยั ดงัน้ี 
3.1.1 ประชากร กลุ่มตวัอยา่ง และผูใ้หข้อ้มลู 
3.1.2 การสุ่มตวัอยา่ง 
3.1.3 เคร่ืองมือในการวิจยั 
3.1.4 การเก็บรวบรวมขอ้มลู 
3.1.5 การวิเคราะห์ขอ้มลู 
 
โดยแต่ละขั้นตอน ผูว้ิจยัไดก้  าหนดรายละเอียดดงัน้ี 
 
3.1.1 ประชากร กลุ่มตวัอย่าง และผู้ให้ข้อมูล 

ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการ ดงัน้ี 
3.1.1.1 ประชากรในการวิจยัคร้ังน้ี คือ จ  านวนหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาระดบัปริญญา

โทและปริญญาเอกของสถาบนัอุดมศึกษาในสังกดัส านักงานคณะกรรมการอุดมศึกษา ทั้งหมดมี 
4,449 หลกัสูตร จาก 105 สถาบนัอุดมศึกษา 597 คณะ (ฐานขอ้มลูหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา ส านักงาน
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คณะกรรมการอุดมศึกษา, 2554) แบ่งออกตามกลุ่มสาขาวิชาไดเ้ป็น 3 กลุ่มสาขาวิชา ไดแ้ก่ 1) กลุ่ม
สาขาวิชามนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์ จ  านวน 345 คณะ 2) กลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์และ
เทคโนโลย ีจ  านวน 176 คณะ และ 3) กลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์สุขภาพ จ านวน 76 คณะ 

3.1.1.2 กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้ิจยัไดก้  าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างดว้ยการค านวณจากวิธีการ
ก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งของ Yamane (1973) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% (Confidence interval) 
และความคาดเคล่ือน (e) + 5% ดงัน้ี 
 
 

 

   เมื่อ   N  แทน จ านวนประชากร 

             e  แทน  ความคาดเคล่ือน 

            n  แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีค  านวณได ้

การวิจยัคร้ังน้ี ไดก้  าหนดให้จ  านวนประชากรเท่ากบัจ  านวนหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา
ในระดบัปริญญาโทและปริญญาเอก จ  านวน 4,449 หลกัสูตร (ฐานขอ้มูลหลกัสูตรบัณฑิตศึกษา 
ส านักงานคณะกรรมการอุดมศึกษา, 2554) ความคลาดเล่ือน เท่ากับ 0.05 แทนค่าลงไปในสูตร 
ผลลพัธ์จากการค านวณ ได้จ  านวนกลุ่มตัวอย่างในการวิจัยคร้ังน้ี เท่ากับ 365 ตัวอย่าง โดยมี
รายละเอียดขอ้มลูกลุ่มตวัอยา่งแสดงในภาคผนวก จ 

3.1.1.3 ผูใ้หข้อ้มลูในการวิจยั  
ผูว้ิจยัไดก้  าหนดผูใ้หข้อ้มลูในการวิจยัคร้ังน้ี ดงัน้ี 
3.1.1.3.1 การศึกษาสภาพสภาพปัจจุบนัและสภาพอนัพึงประสงค์ของการ

บริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา ผูว้ิจยัไดก้  าหนดผูใ้หข้อ้มลูใน
การตอบแบบสอบแสดงความคิดเห็นคร้ังน้ี คือ ประธานหรือผูอ้  านวยการหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาใน
ระดบัปริญญาโทและปริญญาเอกของสถาบนัอุดมศึกษาในสังกดัส านักงานคณะกรรมอุดมศึกษา 
ทั้งส้ิน 365 ท่าน 

3.1.1.3.2 การประเมินและตรวจสอบร่างกลยุทธ์การบริหารการตลาด
ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา ผูว้ิจยัไดก้  าหนดผูใ้ห้ขอ้มูลเป็นผูท้รงคุณวุฒิ
จ  านวน 15 ท่าน ประกอบดว้ย 

21 Ne

N
n
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3.1.1.3.2.1 ผูท้รงคุณวุฒิและนกัวิชาการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริหาร
การศึกษา การบริหารธุรกิจ และการบริหารการตลาด จ  านวน 5 ท่าน โดยมีคุณสมบัติ ดงัน้ี เป็น
ผูส้ าเร็จการศึกษาระดบัปริญญาเอก หรือด ารงต าแหน่งทางวิชาการ ระดบัผูช่้วยศาสตราจารย ์ข้ึนไป 

3.1.1.3.2.2 ผูท้รงคุณวุฒิในองคก์รธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริหาร
ตลาด จ  านวน 5 ท่าน โดยมีคุณบติั ดงัน้ี เป็นผูบ้ริหารในองค์กร และด ารงต าแหน่ง ระดบัผูจ้ดัการ
ฝ่ายการตลาด ข้ึนไป 

3.1.1.3.2.1 ผูท้รงคุณวุฒิในองคก์รธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัการส่ือสาร
ตลาด จ  านวน 5 ท่าน โดยมีคุณบัติ ดัง น้ี เป็นผูบ้ริหารในองค์กร และด ารงต าแหน่ง ระดับ
ผูอ้  านวยการบริหารการส่ือสารการตลาด ข้ึนไป 

 
3.1.2 การสุ่มตวัอย่าง 

การวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการสุ่มตวัอยา่ง ดงัน้ี 
3.1.2.1 การศึกษาสภาพปัจจุบนัและสภาพท่ีพึงประสงคข์องบริหารการตลาดส าหรับ

หลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา ผูว้ิจยัไดก้  าหนดการสุ่มตวัอย่างดว้ยการใชว้ิธีการสุ่ม
แบบหลายขั้นตอน (Multi-stage Random Sampling) โดยเร่ิมจากสถาบนัอุดมศึกษา คณะ ประเภท
หลกัสูตร แลว้จึงท าการสุ่มแบบสดัส่วน (Proportional Allocations) (ศิริชญั กาญจนวาสี, 2550: 134 
- 135) ดว้ยการค านวณจากจ านวนหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาในระดบัปริญญาโทและปริญญาเอกของ
แต่ละคณะและของแต่ละสถาบนัอุดมศึกษาเป็นหลกั สรุปได ้ดงัน้ี 

3.1.2.1.1 หลักสูตรบัณฑิตศึกษาในกลุ่มสาขาวิชามนุษยศาสตร์และ
สงัคมศาสตร์ จ  านวน 175 ตวัอยา่ง 

3.1.2.1.2 หลักสูตรบัณฑิตศึกษาในกลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์และ
เทคโนโลย ีจ  านวน 120 ตวัอยา่ง 

3.1.2.1.3 หลกัสูตรบัณฑิตศึกษาในกลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์สุขภาพ 
จ านวน 70 ตวัอยา่ง 

จ านวนกลุ่มตัวอย่างและการสุ่มตัวอย่าง จ  านวน 365 ตัวอย่าง โดยมี
รายละเอียดของขอ้มลูกลุ่มตวัอยา่ง ในภาคผนวก จ 

3.1.2.2 การประเมินและตรวจสอบร่างกลยทุธก์ารบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา ผูว้ิจยัไดก้  าหนดการสุ่มตวัอย่างดว้ยวิธีการเลือกแบบเจาะจง 
(Purposive Sampling) ผูท้รงคุณวุฒิ จ  านวน 15 ท่าน รายละเอียดขอ้มลูกลุ่มตวัอยา่ง ในภาคผนวก จ 
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3.1.3 เคร่ืองมอืในการวจิยั 
ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการจดัท าเคร่ืองมือวิจยั ดงัน้ี 
3.1.2.1 การศึกษาสภาพปัจจุบนัและสภาพท่ีพึงประสงคข์องบริหารการตลาดส าหรับ

หลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา ผูว้ิจยัไดใ้ชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีมีมาตร
ส่วนประมาณค่า 5 ระดบั เป็นเคร่ืองมือในการวิจยั เพื่อสอบถามความคิดเห็นจากกลุ่มตัวอย่าง
เพื่อใหท้ราบถึงสภาพปัจจุบนัและสภาพอนัพึงประสงค์ของการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา โดยมีขั้นตอนการสร้างแบบสอบถาม ดงัน้ี 

3.1.2.1.1 ก าหนดประเด็นหลกัในการสร้างแบบสอบถามจากกรอบแนวคิด
ในการวิจยั 

3.1.2.1.2 จดัท าแบบสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกบัสภาสภาพปัจจุบนัและ
สภาพอนัพึงประสงคข์องการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา 
และรายการขอ้ค าถามแต่ละประเด็นเป็นแบบมาตรส่วนประมาณค่า 5 ระดบั ประกอบดว้ย 3 ตอน 
ดงัน้ี 

3.1.2.1.2.1 ตอนท่ี 1 ข้อมูลทั่วไปของผูข้อบแบบสอบถามมี
ลกัษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) 

3.1.2.1.2.2 ตอนท่ี 2 แบบสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกับสภาพ
ปัจจุบันและสภาพอนัพึงประสงค์ของการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบัณฑิตศึกษาของ
สถาบนัอุดมศึกษา ดว้ยมาตรส่วนประมาณค่า 5 ระดบั ดงัน้ี 
                                    1)   ความหมายของมาตราส่วนประมาณค่าของสภาพปัจจุบนั 

  5 หมายถึง  ตรงกบัสภาพหรือมีการปฏิบติัปรากฎอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

  4 หมายถึง ตรงกบัสภาพหรือมีการปฏิบติัปรากฎอยูใ่นระดบัมาก 

  3 หมายถึง ตรงกบัสภาพหรือมีการปฏิบติัปรากฏอยูใ่นระดบัปานกลาง 

  2 หมายถึง  ตรงกบัสภาพหรือมีการปฏิบติัปรากฎอยูใ่นระดบัน้อย 

  1 หมายถึง  ตรงกบัสภาพหรือมีการปฏิบติัปรากฎอยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด 

                         2)  ความหมายของมาตราส่วนประมาณค่าของสภาพท่ีพึง
ประสงค ์
  5 หมายถึง ตรงกบัสภาพหรือควรปฎิบติัใหป้รากฎในระดบัมากท่ีสุด 

  4 หมายถึง ตรงกบัสภาพหรือควรปฎิบติัใหป้รากฎในระดบัมาก 
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  3 หมายถึง  ตรงกบัสภาพหรือควรปฎิบติัใหป้รากฎในระดบัปานกลาง 

  2 หมายถึง  ตรงกบัสภาพหรือควรปฎิบติัใหป้รากฏในระดบันอ้ย 

  1 หมายถึง   ตรงกบัสภาพหรือควรปฎิบติัใหป้รากฎในระดบันอ้ย 

3.1.2.1.2.3 ตอนท่ี 3 ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม เป็นแบบสอบถาม

ปลายเปิด เพ่ือใหผู้ต้อบสามารถแสดงความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเพ่ิมเติม 

3.1.2.1.3 ท าการตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถามดว้ยการตรวจสอบ

ความถกูตอ้งดา้นความตรงของขอ้ค าถามตามวตัถุประสงค์และดา้นการใชภ้าษา โดยการน าเสนอ

อาจารยท่ี์ปรีกษาและอาจารยท่ี์ปรึกษาร่วม ดงัรายนาม ต่อไปน้ี 

3.1.2.1.3.1 อาจารย ์ดร. ปิยพงษ ์สุเมตติกุล อาจารยท่ี์ปรึกษาหลกั 

3.1.2.1.3.2 ศาสตราจารย ์ดร. พฤทธ์ิ ศิริบรรณพิทกัษ์ อาจารยท่ี์

ปรึกษาร่วม 

3.1.2.1.4 ท าการตรวจสอบความตรงของเน้ือหา (Content Validity) ดว้ยการ

ตรวจสอบจากผูท้รงคุณวุฒิ จ  านวน 10 ท่าน และหาค่าดขันีความสอดคลอ้ง โดยใชสู้ตร IOC (Item 

Objective Congruence) (วรรณี แกมเกตุ, 2551) ดว้ยเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี 

  +1 หมายถึง   แน่ใจว่าขอ้ค  าถามวดัไดต้รงเน้ือหา 

      0 หมายถึง   ไม่แน่ใจว่าขอ้ค  าถามวดัไดต้รงเน้ือหา 

   -1 หมายถึง   แน่ใจว่าขอ้ค  าถามวดัไม่ตรงเน้ือหา 

    โดยใชสู้ตรดงัน้ี 
                                                                        IOC= ∑ R 
                                                                                    N 
 เมื่อ  IOC     คือ ดชันีความสอดคลอ้งระหว่างขอ้ค าถามกบัเน้ือหา/จุดประสงค ์
         ∑ R    คือ ผลรวมของคะแนนผลการตดัสินขอ้ค าถามของผูท้รงคุณวุฒิ   
          N         คือ จ  านวนผูท้รงคุณวุฒิ 
 โดยมีเกณฑก์ารตดัสินความสอดคลอ้งของขอ้ค าถามกบัเน้ือหา/จุดประสงค ์ดงัน้ี  
  ถา้ IOC > 0.50 ถือว่าขอ้ค  าถามนั้นวดัไดส้อดคลอ้งกบัเน้ือหา/จุดประสงค ์
  ถา้ IOC < 0.50 ถือว่าขอ้ค  าถามนั้นวดัไดไ้ม่สอดคลอ้งกบัเน้ือหา/จุดประสงค ์
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3.1.2.1.5 ผลการตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถาม ความถูกตอ้งดา้นการ
ใช้ภาษาและความตรงของข้อค าถามตามวตัถุประสงค์ ได้ค่าดัชนีความสอดคลอ้ง (IOC) 1.00 
จ านวน 59 ขอ้  IOC 0.80 จ านวน 31 ขอ้ และ IOC 0.60 จ านวน 10 ขอ้ ซ่ึงถือว่า แบบสอบถามท่ี
สร้างข้ึนมีความถกูตอ้งดา้นการใชภ้าษาและมีความตรงของขอ้ค าถามตามวตัถุประสงค ์

3.1.2.1.6 น าแบบสอบถามไปทดลองใช้ (Try out) กับประธานหรือ
ผูอ้  านวยการหลกัสูตรบัณฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา จ  านวน 30 ท่าน เพื่อตรวจสอบความ
เขา้ใจในการใชภ้าษาและประเด็นในการตอบของขอ้ค าถามในแบบสอบถามแต่ละขอ้ แลว้หาค่า
ความเช่ือมัน่ (Realiability) ของแบบสอบถาม โดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป SPSS 
ประมวลผล                                

               ผลจากการน าแบบสอบถามไปทดลองใช้ได้ค่าความเช่ือมั่น 
(Reliability) เท่ากบั 0.98 ซ่ึงถือว่า แบบสอบถามมีความเท่ียง และมีความเหมาะสมสามารถน าไปใช้
ในการเก็บรวบรวมขอ้มลูกบัผูใ้หข้อ้มลูได ้

3.1.2.1.7 ปรับปรุง แกไ้ขแบบสอบถามให้สมบูรณ์ก่อนน าไปเก็บรวบรวม
ขอ้มลูกบักลุ่มตวัอยา่ง จริงในล าดบัต่อไป 

3.1.2.2 การประเมินและตรวจสอบกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา ผูว้ิจยัใชแ้บบประเมินและตรวจสอบความเหมาะสมของร่างกล
ยุทธ์บริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษาท่ีได้จากการวิเคราะห์
สถานการณ์ (SWOT Analysis) และการก าหนดกลยุทธ์ด้วยวิธีการ SWOT Matrix ท่ีผ่านการ
พิจารณาและเห็นชอบจากอาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธแ์ลว้ แบบประเมินประกอบดว้ย 

3.1.2.2.1 ส่วนท่ี 1 ขอ้มลูพ้ืนฐานของผูท้รงคุณวุฒิ 
3.1.2.2.2 ส่วนท่ี 2 ขอ้ความคิดเห็นเก่ียวกบัร่างกลยุทธ์การบริหารการตลาด

ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา ประกอบดว้ย 
3.1.2.2.2.1 ช่องแสดงความคิดเห็นว่า เหมาะสมหรือไม่เหมาะสม 

โดยมีการแปลความหมาย ดงัน้ี                                      
 -  เหมาะสม     หมายถึง ผูป้ระเมินมีความเห็นว่ารายการนั้นมีความเหมาะสม 
 - ไม่เหมาะสม หมายถึง ผูป้ระเมินมีความเห็นว่ารายการนั้นไม่มีความเหมาะสม 

3.1.2.2.2.2 ช่องแสดงขอ้เสนอแนะเพ่ิมเติม ในกรณีเหมาะสมหรือ
เป็นไปได ้แต่มีขอ้เสนอแนะเพ่ิมเติม 
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3.1.4 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ผูว้ิจยัไดท้  าการเก็บรวบรวมขอ้มลู ดงัน้ี 
3.1.4.1 การศึกษาสภาพปัจจุบันและสภาพท่ีพึงประสงค์ส าหรับหลักสูตร

บณัฑิตศึกษาของสถาบันอุดมศึกษา ผูว้ิจัยได้ท าหนังสือถึงประธานหรือผูอ้  านวยการหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษาของสถาบันอุดมศึกษา พร้อมแนบแบบสอบถาม เพื่อขอความร่วมมือในการตอบ
แบบสอบถาม โดยขอหนังสือจากคณะครุศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั แลว้ส่งไปรษณียถึ์ง
ประธานและผูอ้  านวยการฯ พร้อมบรรจุซองติดแสตมป์และจ่าหน้าซองถึงผูว้ิจัย และขอความ
ร่วมมือในการใหส่้งกลบัมายงัผูว้ิจยัตามวนัท่ีไดก้  าหนดไว ้โดยแบบสอบถามท่ีตอบครบสมบูรณ์ถูก
ส่งกลบัมาทั้งส้ิน 313 ชุด คิดเป็น ร้อยละ 85.7 ของแบบสอบถามทั้งหมด 365 ชุด 

3.1.4.2 การประเมินร่างกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา
ของสถาบนัอุดมศึกษา (ฉบบัร่างท่ี 1) ผูว้ิจยัด  าเนินการติดต่อ ประสานงาน และแนะน าตวั พร้อมทั้ง
ขอเชิญผูท้รงคุณวุฒิในการประเมินร่างกลยุทธ์ฯ หลงัจากไดรั้บอนุญาตแลว้ ผูว้ิจยัไดท้  าการจดัส่ง
แบบประเมินพร้อมค าอธิบายให้ผู ้ทรงคุณวุฒิด้วยทางผู ้จัดส่งเอกสารด่วน ทางจดหมาย
อิเลคทรอนิคส์ และดว้ยตนเอง พร้อมนดัวนัเก็บแบบประเมินกลบั 

3.1.4.3 การตรวจสอบร่างกลยทุธก์ารบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา
ของสถาบนัอุดมศึกษา (ฉบบัร่างท่ี 2) ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการติดต่อ ประสานงาน แนะน าตวัและขอเชิญ
ผูท้รงคุณวุฒิเขา้ร่วมประชุมระดมความคิดเห็น ณ คณะครุศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั ในวนั
เวลาท่ีก  าหนดไว  ้โดยส่งหนังสือเชิญจากคณะครุศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยัท่ีไดด้  าเนินการ
ติดต่อไวล่้วงหน้าแลว้พร้อมเอกสารส าหรับท าการตรวจสอบร่างกลยุทธ์การบริหารการตลาด
ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา (ฉบบัร่างท่ี 2) ใหพ้ิจารณาล่วงหนา้ดว้ยตนเอง
และผูจ้ดัส่งเอกสารด่วน 

 
 
3.1.5 การวเิคราะห์ข้อมูล 

ผูว้ิจยัไดท้  าการวิเคราะห์ขอ้มลูจากแบบสอบถามท่ีเก็บรวมรวมไดท้ั้งหมด ดว้ยการ
ประมวลผลโดยการใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป SPSS for Windows โดยสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 
มีดงัน้ี 

3.1.5.1 การวิเคราะห์ขอ้มูลพ้ืนฐานของผูต้อบแบบสอบถาม ใชว้ิธีแจกแจงความถ่ี
และหาค่าร้อยละ 
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3.1.5.2 การวิเคราะห์ขอ้มูลความคิดเห็นเก่ียวกับสภาพปัจจุบันและสภาพอนัพึง
ประสงคข์องการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา ใชค่้าเฉล่ีย 
(X) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.: Standard Deviation) โดยผลการวิเคราะห์ไดก้  าหนดการ
แปลความหายตามเกณฑก์ารแปลผลค่าเฉล่ีย ดงัน้ี 
                             4.50 – 5.00 หมายถึง เห็นดว้ยกบัขอ้ความนั้น ระดบัมากท่ีสุด 

                             3.50 - 4.49 หมายถึง เห็นดว้ยกบัขอ้ความนั้น ระดบัมาก 

                              2.50 – 3.49 หมายถึง เห็นดว้ยกบัขอ้ความนั้น ระดบัปานกลาง 

                             1.50 – 2.49 หมายถึง เห็นดว้ยกบัขอ้ความนั้น ระดบันอ้ย 

    1.00 – 1.49 หมายถึง เห็นดว้ยกบัขอ้ความนั้น ระดบันอ้ยท่ีสุด  

3.1.5.3 วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคามของการบริหารการตลาด
ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการ ดงัน้ี 

3.1.5.3.1 การประเมินความตอ้งการจ าเป็น ดว้ยการค านวณค่าดัชนีความ
ตอ้งการจ าเป็น (PNI: Priority Need Index) โดยวิธี PNI modified แบบปรับปรุงท่ีเป็นผลต่างตาม
โมเดลความแตกต่าง (Discrepancy Model) (สุวิมล วองวาณิช, 2552: 275 – 279) ดงัน้ี 

 
PNI modified = (I – D)/D 

 
 PNI modified  หมายถึง ดชันีล  าดบัความส าคญัของความตอ้งการจ าเป็น 
 I หมายถึง สภาพอนัพึงประสงคท่ี์ตอ้งการใหเ้กิดข้ึน (ค่าเฉล่ีย) 
  D หมายถึง สภาพปัจจุบนัท่ีเป็นอยูจ่ริง (ค่าเฉล่ีย) 
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โดย ค่าดชันี PNI modified ของแต่ละประเด็นท่ีมีค่ามากว่าค่าดัชนี PNI 
modified ของภาพรวม ถือเป็นค่าท่ีแสดงใหเ้ห็นถึงความตอ้งการจ าเป็นในการปฎิบติัในอนาคต และ
ตอ้งไดรั้บความสนใจในการพฒันามากกว่าประเด็นท่ีมีค่าดชันี PNImodified นอ้ยกว่า 

3.1.5.3.2 การจัดกลุ่มค่าดชันี PNImodified  โดยน าค่าดัชนี PNImodified สูงสุด 
(PNImodified ค่าสูงสุด =0.74) ลบดว้ยค่าดชันี PNImodified ต  ่าสุด (PNImodified ต  ่าสุด =   0.10) ไดผ้ลดงัน้ี 
(0.74  - 0.10 = 0.63) น าระยะห่างท่ีไดม้าจดักลุ่มค่า PNImodified เป็น 3 กลุ่ม น าผลท่ีไดจ้ากการน าค่า
คือ PNImodified สูงสุด ลบดว้ย PNImodified ต  ่าสุด  หารดว้ย 3 (0.63÷ 3 = 0.21) เพื่อก  าหนดกลุ่มออกเป็น 
3 กลุ่ม ซ่ึงไดค่้าดงัต่อไปน้ี 
   กลุ่มท่ีมีค่าดชันี PNImodified สูง   =  0.54 – 0.75 
   กลุ่มท่ีมีค่าดชันี PNImodified ปานกลาง   =        0.32 – 0.53 
    กลุ่มท่ีมีค่าดชันี PNImodified ต  ่า     = 0.10 – 0.31 

 
3.2 ขั้นตอนการวจิยั 
 

การวิจยัคร้ังน้ี ประกอบดว้ยขั้นตอนการวิจยั 6 ขั้นตอน ดงัน้ี 
 3.2.1 ก าหนดกรอบแนวคิดในการวิจยั 
3.2.2 ศึกษาสภาพปัจจุบันและสภาพอนัพึงประสงค์ของการบริหารการตลาดส าหรับ

หลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา 
3.2.3 วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคามของการบริหารการตลาดส าหรับ

หลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา 
3.3.4 ร่างกลยทุธก์ารบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา 
3.4.5 ประเมินและตรวจสอบความเหมาะสมและความเป็นไปไดข้องร่างกลยทุธก์ารบริหาร

การตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา 
3.5.6 ปรับปรุงและน าเสนอกลยทุธก์ารบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของ

สถาบนัอุดมศึกษา 
โดยในแต่ละขั้นตอนของวิธีด  าเนินการวิจยั มีรายละเอียด ดงัน้ี 
 
3.2.1 ก าหนดกรอบแนวคดิในการวจิยั 

ขั้นตอนการก าหนดกรอบแนวคิดในการวิจยั ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการดงัน้ี 
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3.2.1.1 วิธีการศึกษา ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการศึกษาเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งทั้งใน
ประเทศและต่างประเทศ จากแหล่งขอ้มลูต่าง ๆ 

3.2.1.2 แหล่งขอ้มลู ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการศึกษาจากแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ ไดแ้ก่ เอกสาร
ทางวิชาการและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องทั้งในประเทศและต่างประเทศท่ีเก่ียวข้องกับการบริหาร
การตลาดส าหรับสถาบนัอุดมศึกษา ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ การจ าแนก
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของส านักงานคณะกรรมการอุดมศึกษา และแนวคิดในการพฒันากลยุทธ์
ส าหรับสถานศึกษา 

3.2.1.3 การเก็บรวบรวมขอ้มูล ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากเอกสาร
วิชาการและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง โดยการวิเคราะห์และสังเคราะห์เน้ือหาสาระส าคญั ปัจจัยหรือ
องคป์ระกอบท่ีเก่ียวขอ้ง แลว้เรียบเรียงเป็นผลการศึกษาเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง  ดงัปรากฏ
รายละเอียดในบทท่ี 2 

3.2.1.4 การวิเคราะห์ข้อมูล ผูว้ิจัยด  าเนินการโดยใช้วิธีการวิเคราะห์เอกสาร 
(Documentary analysis) โดยการแจกแจงและจดัหมวดหมู่ แลว้สรุปเน้ือหาสาระส าคญัท่ีสร้างเป็น
กรอบแนวคิดกลยทุธก์ารบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา 

 
3.2.2 ศึกษาสภาพปัจจุบันและสภาพอันพึงประสงค์ของการบริหารการตลาดส าหรับ

หลกัสูตรบัณฑติศึกษาของสถาบันอุดมศึกษา 
ขั้นตอนการศึกษาสภาพปัจจุบนัและสภาพอนัพึงประสงค์ของการบริหารการตลาด

ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการดงัน้ี 
3.2.2.1 วิธีวิจัย ผูว้ิจัยได้ด  านินการด้วยการวิจัยแบบเชิงปริมาณ (Quantitative 

Research) โดยการส่งแบบสอบถาม (Questionnaires) ไปยงักลุ่มตวัอย่างเพื่อขอทราบความคิดเห็น
เ ก่ี ยวกับสถาพปัจ จุบันของการบริหารการตลาดส าหรรับหลัก สูตรบัณฑิตศึกษาของ
สถาบนัอุดมศึกษาท่ีมีการปฎิบติัอยูจ่ริง และสภาพอนัพึงประสงค์ของการบริหารการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษาท่ีคาดหวงัใหม้ีการปฎิบติัในอนาคต 

3.2.2.2 แหล่งขอ้มูล ในการวิจยัคร้ังน้ี แหล่งขอ้มูล คือ สถาบนัอุดมศึกษาในสังกดั
ส านกังานคณะกรรมการอุดมศึกษาท่ีหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาในระดบัปริญญาโทและปริญญาเอก 

 3.2.2.3 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการในขั้นตอนน้ี ดงัน้ี 
3.2.2.3.1 ประชากร คือ จ  านวนหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาระดบัปริญญาโทและ

ปริญญาเอกของสถาบนัอุดมศึกษาในสังกดัส านักงานคณะกรรมการอุดมศึกษา ทั้งหมดมี 4,449 
หลกัสูตร จาก 105 สถาบันอุดมศึกษา 597 คณะ (ฐานข้อมูลหลกัสูตรบัณฑิตศึกษา ส านักงาน
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คณะกรรมการอุดมศึกษา, 2554) แบ่งออกตามกลุ่มสาขาวิชาไดเ้ป็น 3 กลุ่มสาขาวิชา ไดแ้ก่ 1) กลุ่ม
สาขาวิชามนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์ จ  านวน 345 คณะ 2) กลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์และ
เทคโนโลย ีจ  านวน 176 คณะ และ 3) กลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์สุขภาพ จ านวน 76 คณะ 

3.2.2.3.2 กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้ิจยัไดก้  าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างดว้ยการค านวณ
จากวิธีการก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างของ Yamane (1973) ท่ีระดับความเช่ือมั่น 95% 
(Confidence interval) และความคาดเคล่ือน (e) + 5% ไดจ้  านวนกลุ่มตวัอยา่ง 365 ตวัอยา่ง 

3.2.2.3.3 ผูใ้หข้อ้มลูในการวิจยั ผูว้ิจยัไดก้  าหนดผูใ้ห้ขอ้มูลในการตอบแบบ
สอบแสดงความคิดเห็นคร้ังน้ี คือ ประธานหรือผูอ้  านวยการหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาในระดบัปริญญา
โทและปริญญาเอกของสถาบนัอุดมศึกษาในสังกดัส านักงานคณะกรรมอุดมศึกษา ทั้งหมด 365 
ท่าน 

3.2.2.4 การสุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจัยไดด้  าเนินการสุ่มตวัอย่างดว้ยการใชว้ิธีการสุ่มแบบ
หลายขั้นตอน (Multi-stage Random Sampling) โดยเร่ิมจากสถาบันอุดมศึกษา คณะ ประเภท
หลกัสูตร แลว้จึงท าการสุ่มแบบสดัส่วน (Proportional Allocations) (ศิริชญั กาญจนวาสี, 2550: 134 
- 135) ดว้ยการค านวณจากจ านวนหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาในระดบัปริญญาโทและปริญญาเอกของ
แต่ละคณะและของแต่ละสถาบนัอุดมศึกษาเป็นหลกั สรุปได ้ดงัน้ี 

3.2.2.4.1 หลักสูตรบัณฑิตศึกษาในกลุ่มสาขาวิชามนุษยศาสตร์และ
สงัคมศาสตร์ จ  านวน 175 ตวัอยา่ง 

3.2.2.4.2 หลักสูตรบัณฑิตศึกษาในกลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์และ
เทคโนโลย ีจ  านวน 120 ตวัอยา่ง 

3.2.2.4.3 หลกัสูตรบัณฑิตศึกษาในกลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์สุขภาพ 
จ านวน 70 ตวัอยา่ง 

3.2.2.5 เค ร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย ในขั้ นตอนน้ี ผู ้วิจัยได้ใช้แบบสอบถาม 
(Questionnaire) ท่ีมีมาตรส่วนประมาณค่า 5 ระดับ เป็นเคร่ืองมือในการวิจยั เพื่อสอบถามความ
คิดเห็นจากกลุ่มตวัอย่างเพื่อให้ทราบถึงสภาพปัจจุบนัและสภาพอนัพึงประสงค์ของการบริหาร
การตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา 

3.2.2.6 การเก็บรวบรวมข้อมูล ผูว้ิจยัไดท้  าหนังสือถึงประธานหรือผูอ้  านวยการ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษาพร้อมแนบแบบสอบถาม เพื่อขอความร่วมมือในการ
ตอบแบบสอบถาม โดยขอหนงัสือจากคณะครุศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั แลว้ส่งไปรษณียถึ์ง
ประธานและผูอ้  านวยการฯ พร้อมขอใหส่้งกลบัมายงัผุว้ิจยัตามวนัท่ีไดก้  าหนดไว ้โดยแบบสอบถาม
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ตอบครบสมบูรณ์ถกูส่งกลบัมาทั้งส้ิน 313 ชุด คิดเป็น ร้อยละ 85.7 ของแบบสอบถามทั้งหมด 365 
ชุด 

3.2.2.7 การวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัไดท้  าการวิเคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีเก็บ
รวมรวมไดท้ั้งหมด ดว้ยการประมวลผลโดยการใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป SPSS for Windows โดยสถิติ
ท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ วิธีแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย (X) และค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (S.D.: Standard Diviation) 

 
3.2.3 วเิคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคามของการบริหารการตลาดส าหรับ

หลกัสูตรบัณฑติศึกษาของสถาบันอุดมศึกษา 
ขั้นตอนการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคามของการบริหาร

การตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการดงัน้ี 
3.2.3.1 วิธีการวิจยั ผูว้ิจยัไดท้  าการวิเคราะห์ขอ้มลูเพิ่มเติมจากแบบสอบถามชุดครบ

สมบูรณ์ท่ีเก็บรวบรวมไดใ้นขั้นตอนท่ี 2 จ  านวนทั้งส้ิน 313 ชุด 
3.2.3.2 การวิเคราะห์ขอ้มลู ผูว้ิจยัไดว้ิเคราะห์ขอ้มลูในขั้นตอนน้ี ดงัน้ี 

3.2.3.2.1 การประเมินความตอ้งการจ าเป็น ดว้ยการค านวณค่าดัชนีความ
ตอ้งการจ าเป็น (PNI: Priority Need Index) โดยวิธี PNI modified แบบปรับปรุงท่ีเป็นผลต่างตาม
โมเดลความแตกต่าง (Discrepancy Model) (สุวิมล วองวาณิช, 2552: 275 – 279) 

3.2.3.2.2 การจัดกลุ่มค่าดชันี PNImodified  โดยน าค่าดัชนี PNImodified สูงสุด 
(PNImodified ค่าสูงสุด =0.74) ลบดว้ยค่าดชันี PNImodified ต  ่าสุด (PNImodified ต  ่าสุด =   0.10) ไดผ้ลดงัน้ี 
(0.74  - 0.10 = 0.63) น าระยะห่างท่ีไดม้าจดักลุ่มค่า PNImodified เป็น 3 กลุ่ม น าผลท่ีไดจ้ากการน าค่า
คือ PNImodified สูงสุด ลบดว้ย PNImodified ต  ่าสุด  หารดว้ย 3 (0.63÷ 3 = 0.21) เพื่อก  าหนดกลุ่มออกเป็น 
3 กลุ่ม ซ่ึงไดค่้าดงัต่อไปน้ี 
   กลุ่มท่ีมีค่าดชันี PNImodified สูง   =  0.54 – 0.75 
   กลุ่มท่ีมีค่าดชันี PNImodified ปานกลาง   =        0.32 – 0.53 
    กลุ่มท่ีมีค่าดชันี PNImodified ต  ่า     = 0.10 – 0.31 

3.2.3.2.3 การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคาม  (SWOT 
Analysis) ดว้ยการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายใน และสภาพแวดลอ้มภายนอก ดงัน้ี 

3.2.3.2.3.1 การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายใน โดยน าผลการจดั
กลุ่มความต้องการจ า เป็นของการบริหารการตลาดส าหรับหลัก สูตรบัณฑิตศึกษาของ
สถาบนัอุดมศึกษา จ าแนกตามกลุ่มสาขาวิชา  4 กลุ่ม ไดแ้ก่ 1) กลุ่มรวมทุกสถาบนัอุดมศึกษาหรือ
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ทุกกลุ่มสาขาวิชา 2) กลุ่มสาขาวิชามนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์ 3) กลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์
และเทคโนโลยี และ 4) กลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์สุขภาพ ดว้ยการพิจารณาจากกลุ่มท่ีมีค่าดชันี 
PNImodified สูง กลุ่มท่ีมีค่าดชันี PNImodified ปานกลาง และกลุ่มท่ีมีค่าดชันี PNImodified ต  ่า โดยกลุ่มท่ีมีค่า
ดชันี PNImodified สูง เป็นจุดอ่อนของความตอ้งการจ าเป็นของการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา เพื่อให้เป็นขอ้มูลในการน าเสนอกลยุทธ์ท่ีจะขจดั/ลดจุดอ่อน 
ส าหรับค่าดชันี PNImodified ปานกลาง และท่ีมีค่าดชันี PNImodified ต  ่า จะเป็นจุดแข็งของความตอ้งการ
จ าเป็นของการบริหารการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา  
เพื่อเป็นขอ้มูลในการน าเสนอกลยุทธ์ท่ีจะเสริมจุดแข็ง แลว้น ามาสังเคราะห์เพื่อเป็นขอ้มูลในการ
ก าหนดกลยทุธก์ารบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา 

 3.2.3.2.3.2 การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอก โดยวิเคราะห์
โอกาส ภาวะคุกคามของการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา 
จ  าแนกตามกลุ่มสาขาวิชา  4 กลุ่ม ไดแ้ก่ 1) กลุ่มรวมทุกสถาบนัอุดมศึกษาหรือทุกกลุ่มสาขาวิชา 2) 
กลุ่มสาขาวิชามนุษยศาสตร์และสงัคมศาสตร์ 3) กลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี และ 4) 
กลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์สุขภาพ ดว้ยการพิจารณาจากกลุ่มท่ีมีค่าดชันี PNImodified สูง กลุ่มท่ีมีค่า
ดชันี PNImodified ปานกลาง และกลุ่มท่ีมีค่าดชันี PNImodified ต  ่า โดยกลุ่มท่ีมีค่าดชันี PNImodified สูง เป็น
ภาวะคุกคามของความตอ้งการจ าเป็นของการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของ
สถาบนัอุดมศึกษา เพื่อใหเ้ป็นขอ้มลูในการน าเสนอกลยทุธท่ี์จะขจดั/ลดลดภาวะคุกคาม ส าหรับค่า
ดชันี PNImodified ปานกลาง และท่ีมีค่าดชันี PNImodified ต  ่า จะเป็นโอกาสของความตอ้งการจ าเป็นของ
การบริหารการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา เพื่อเป็นขอ้มูล
ในการน าเสนอกลยทุธท่ี์จะเสริมโอกาส 

3.2.3.2.4 การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคาม (SWOT 
Analysis)  จ  าแนก จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคาม ดงัน้ี 

3.2.3.2.4.1 จุดแข็ง (Strength = S) วิเคราะห์จากการประเมินความ
ตอ้งการจ าเป็นท่ีมีค่าดัชนีPNImodified ต  ่า จะเป็นจุดแข็งของความต้องการจ าเป็นของการบริหาร
การตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา จ  าแนกตามกลุ่มสาขาวิชา  4 กลุ่ม 
ไดแ้ก่ 1) กลุ่มรวมทุกสถาบนัอุดมศึกษาหรือทุกกลุ่มสาขาวิชา 2) กลุ่มสาขาวิชามนุษยศาสตร์และ
สังคมศาสตร์ 3) กลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี และ 4) กลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์
สุขภาพ เพื่อเป็นขอ้มลูในการน าเสนอกลยทุธท่ี์จะเสริมจุดแข็ง 

3.2.3.2.4.2 จุดอ่อน (W= Weaknesses) วิเคราะห์จากการประเมิน
ความตอ้งการจ าเป็นท่ีมีค่าดชันี PNImodified สูง เป็นจุดอ่อนของความตอ้งการจ าเป็นของการบริหาร
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การตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา จ  าแนกตามกลุ่มสาขาวิชา  4 กลุ่ม 
ไดแ้ก่ 1) กลุ่มรวมทุกสถาบนัอุดมศึกษาหรือทุกกลุ่มสาขาวิชา 2) กลุ่มสาขาวิชามนุษยศาสตร์และ
สังคมศาสตร์ 3) กลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี และ 4) กลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์
สุขภาพ เพื่อเป็นขอ้มลูในการน าเสนอกลยทุธท่ี์จะขจดั/ลดจุดอ่อน 

3.2.3.2.4.3 โอกาส (O=Opportunities) วิเคราะห์จากการประเมิน
ความตอ้งการจ าเป็นท่ีมีค่าดชันีPNImodified ต  ่า จะเป็นโอกาสของความตอ้งการจ าเป็นของการบริหาร
การตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา จ  าแนกตามกลุ่มสาขาวิชา  4 กลุ่ม 
ไดแ้ก่ 1) กลุ่มรวมทุกสถาบนัอุดมศึกษาหรือทุกกลุ่มสาขาวิชา 2) กลุ่มสาขาวิชามนุษยศาสตร์และ
สังคมศาสตร์ 3) กลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี และ 4) กลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์
สุขภาพ โดยหาแนวทางส่งเสริมใหเ้กิดโอกาส 

3.2.3.2.4.4 ภาวะคุกคาม (T=Threats) วิเคราะห์จากการประเมิน
ความตอ้งการจ าเป็นท่ีมีค่าดชันี PNImodified สูง เป็นภาวะคุกคามของความตอ้งการจ าเป็นของ การ
บริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา จ  าแนกตามกลุ่มสาขาวิชา  4 
กลุ่ม ไดแ้ก่ 1) กลุ่มรวมทุกสถาบนัอุดมศึกษาหรือทุกกลุ่มสาขาวิชา 2) กลุ่มสาขาวิชามนุษยศาสตร์
และสงัคมศาสตร์ 3) กลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี และ 4) กลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์
สุขภาพ โดยหลีกเล่ียงแนวทางท่ีจะก่อใหเ้กิดภาวะคุกคาม 
 

3.2.4 ร่างกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบัณฑติศึกษาของสถาบันอุดมศึกษา 
ขั้นตอนร่างกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลักสูตรบัณฑิตศึกษาของ

สถาบนัอุดมศึกษา ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการดงัน้ี 
3.2.4.1 วิธีการวิจัย ผูว้ิจยัได้ท าการก าหนดกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับ

หลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา ดว้ยวิธี SWOT Matrix (พฤทธ์ิ ศิริบรรษพิทกัษ,์ 2552)  
จากผลของการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคามในขั้นตอนท่ี 3 

3.2.4.2 การจดัท า SWOT Matrix เพื่อก  าหนดกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา ด าเนินการดว้ยการจบัคู่ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ
อุปสรรค ดงัน้ี 

3.2.4.2.1 จบัคู่จุดแข็ง – โอกาส (SO) ก  าหนดกลยทุธท่ี์เหมาะสมส าหรับช่อง
น้ีเป็นกลยุทธ์ท่ีใช้จุดแข็งเพ่ือให้ได้รับโอกาสมากท่ีสุด หรือเรียกว่า กลยุทธ์เชิงรุก (Aggressive 
Strategy)หรือเป็นสถานการณ์ดาวเด่น (Stars) เพื่อดึงจุดแข็งท่ีมีอยูม่าเสริมสร้าง มาปรับใช ้และฉก
ฉวยโอกาสต่าง ๆท่ีเปิดใหม้าหาประโยชน์อยา่งเต็มท่ี 
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3.2.4.2.2 จับคู่ จุดแข็ง – ภาวะคุกคาม (ST) ก  าหนดกลยุทธ์ท่ีเหมาะสม
ส าหรับช่องน้ีเป็นกลยทุธท่ีใชจุ้ดแข็งภายในมาใชเ้พื่อลดอุปสรรคภ์ายนอก หรือเรียกว่า กลยุทธ์การ
แตกตวั หรือกระจายกิจการ (Diversification Strategy) หรือเป็นสถานการณ์ววัแม่ลูกอ่อน (Cash 
Cows)โดยใชป้ระโยชน์จากจุดแข็งท่ีมีอยูใ่นการสร้างโอกาสระยะยาว และรอโอกาสท่ีเหมาะสมใน
การด าเนินกิจการใหเ้จริญเติบโตต่อไป 

3.2.4.2.3 จบัคู่จุดอ่อน – โอกาส (WO) ก  าหนดกลยุทธ์ท่ีเหมาะสมส าหรับ
ช่องน้ีเป็นกลยทุธก์ารพลิกตวั (Turnaround – Oriented Strategy) หรือเป็นสถานการณ์เคร่ืองหมาย
ค าถาม (Question Marks) 

3.2.4.2.4 จบัคู่จุดอ่อน – ภาวะคุกคาม (WT) ก าหนดกลยุทธ์ท่ีเหมาะสม
ส าหรับช่องน้ีเป็นกลยทุธก์ารตั้งรับหรือป้องกนัตวั (Defensive Strategy) หรือเป็นสถานการณ์สุนัข
จนตรอก (Dogs) พยายามลดหรือหลบหลีกภัยอุปสรรคต่าง ๆ ท่ีคาดว่าจะเกิดข้ึน ตลอดจนหา
มาตรการท่ีจะท าใหอ้งคก์ารเกิดความสูญเสียท่ีนอ้ยท่ีสุด รวมทั้งแกไ้ขปัญหาอุปสรรคภายในต่าง ๆ 

3.2.4.3 ยกร่างกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบัณฑิตศึกษาของ
สถาบนัอุดมศึกษา (ฉบบัร่างท่ี 1) ผูว้ิจยัไดน้ าร่างกลยทุธฯ์ ท่ีไดไ้ปเรียนปรึกษาและขอความคิดเห็น
จากอาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธท์ั้ง 2 ท่าน เพื่อตรวจสอบความถกูตอ้งและความเหมาะสมของร่าง
กลยทุธฯ์ ก่อนน าไปประเมินในล าดบัต่อไป 
 

3.2.5 ประเมนิและตรวจสอบความเหมาะสมของร่างกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบัณฑติศึกษาของสถาบันอุดมศึกษา 

ขั้นตอนการประเมินและตรวจสอบความเหมาะสมของร่างกลยุทธ์การบริหาร
การตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการดงัน้ี 

3.2.5.1 ประเมินความเหมาะสมของร่างกลยทุธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา ผูว้ิจยัด  าเนินการ ดงัน้ี 

3.2.5.1.1 วิธีศึกษา ผูว้ิจยัด  าเนินการประเมินด้วยการใชแ้บบประเมินความ
เหมาะสมและความเป็นไปไดข้องร่างกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา
ของสถาบนัอุดมศึกษา (ฉบบัร่างท่ี 1) โดยผูท้รงคุณวุฒิ 

3.2.5.1.2 ผูใ้ห้ขอ้มูลทางวิจัย ผูว้ิจยัไดก้  าหนดผูท้รงคุณวุฒิในการให้ความ
คิดเห็นดว้ยวิธีการเลือกแบบเจาะจง (Purposive Sampling) จ  านวน 15 ท่าน ประกอบดว้ย 
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3.2.5.1.2.1 ผูท้รงคุณวุฒิท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริหารการศึกษา การ
บริหารธุรกิจ และการบริหารการตลาด จ  านวน 5 ท่าน โดยมีคุณสมบติั ดงัน้ี เป็นผูส้ าเร็จการศึกษา
ระดบัปริญญาเอก หรือด ารงต าแหน่งทางวิชาการ ระดบัผูช่้วยศาสตราจารย ์ข้ึนไป 

3.2.5.1.2.2 ผูท้รงคุณวุฒิในองค์กรธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริหาร
ตลาด จ  านวน 5 ท่าน โดยมี    คุณบติั ดงัน้ี เป็นผูบ้ริหารในองคก์ร และด ารงต าแหน่ง ระดบัผูจ้ดัการ
ฝ่ายการตลาด ข้ึนไป 

3.2.5.1.2.3 ผูท้รงคุณวุฒิในองค์กรธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัการส่ือสาร
ตลาด จ  านวน 5 ท่าน โดยมี    คุณบัติ ดังน้ี เป็นผูบ้ริหารในองค์กร และด ารงต าแหน่ง ระดับ
ผูอ้  านวยการบริหารการส่ือสารการตลาด ข้ึนไป 

3.2.5.1.3 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั เป็นแบบประเมินความเหมาะสมและความ
เป็นไปไดข้องร่างกลยทุธก์ารบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา 
(ฉบบัร่างท่ี 1) 

3.2.5.1.4 การเก็บรวบรวมขอ้มูล ผูว้ิจยัด  าเนินการติดต่อ ประสานงาน และ
แนะน าตวั พร้อมทั้งขอเชิญผูท้รงคุณวุฒิในการประเมินร่างกลยุทธ์ฯ หลงัจากไดรั้บอนุญาตแลว้ 
ผูว้ิจยัไดท้  าการจดัส่งแบบประเมินพร้อมค าอธิบายใหผู้ท้รงคุณวุฒิดว้ยทางผูจ้ดัส่งเอกสารด่วน ทาง
จดหมายอิเลคทรอนิคส์ และดว้ยตนเอง พร้อมนดัวนัเก็บแบบประเมินกลบั 

3.2.5.1.5 การวิเคราะห์ขอ้มลู ผูว้ิจยัท าการวิเคราะห์ขอ้มลูดว้ยค่าความถ่ีและค่า
ร้อยละของค าตอบ โดยเกณฑก์ารแปลผลความเหมาะสมและเป็นไปของสาระต่าง ๆ ในร่างกลยุทธ ์
มีดงัน้ี 
                        -  เหมาะสมและเหมาะสมพร้อมความคิดเห็น ร้อยละ 60 – 100 หมายถึง เหมาะสม 
                        -  เหมาะสมและเหมาะสมพร้อมความคิดเห็น ร้อยละ 0 - 59 หมายถึง ไม่เหมาะสม 

3.2.5.1.6 ด าเนินการยกร่างกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา (ฉบบัร่างท่ี 2) แลว้น าร่างกลยทุธฯ์ ท่ีไดไ้ปเรียนปรึกษาและขอ
ความคิดเห็นจากอาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ์ทั้ง 2 ท่าน เพื่อตรวจสอบความถูกตอ้งและความ
เหมาะสม ก่อนด าเนินการในล าดบัต่อไป 

3.2.5.2 ตรวจสอบความเหมาะสมของร่างกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา (ฉบบัร่างท่ี 2)  

ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการ ดงัน้ี 
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3.2.5.2.1 วิธีการศึกษา ผูว้ิจยัด  าเนินการตรวจสอบความเหมาะสมและความ
เป็นไปไดข้องร่างกลยทุธก์ารบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา 
(ฉบบัร่างท่ี 2) ดว้ยการประชุมระดมความคิดเห็น (Focus Group) โดยผูท้รงคุณวุฒิ 

3.2.5.2.2 ผู้ให้ข้อมูลในการวิจัย ผู ้ให้ข้อมูลทางวิจัย ผูว้ิจัยได้ก  าหนด
ผูท้รงคุณวุฒิเพื่อด าเนินการประชุมระดมความคิด ด้วยวิธีการเลือกแบบเจาะจง (Purposive 
Sampling) จ  านวน 15 ท่าน ประกอบดว้ย 

3.2.5.2.2.1 ผูท้รงคุณวุฒิและนักวิชาการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริหาร
การศึกษา การบริหารธุรกิจ และการบริหารการตลาด จ  านวน 5 ท่าน โดยมีคุณสมบัติ ดงัน้ี เป็น
ผูส้ าเร็จการศึกษาระดบัปริญญาเอก หรือด ารงต าแหน่งทางวิชาการ ระดบัผูช่้วยศาสตราจารย ์ข้ึนไป 

3.2.5.2.2.2 ผูท้รงคุณวุฒิในองค์กรธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริหาร
ตลาด จ  านวน 5 ท่าน โดยมีคุณบติั ดงัน้ี เป็นผูบ้ริหารในองค์กร และด ารงต าแหน่ง ระดบัผูจ้ดัการ
ฝ่ายการตลาด ข้ึนไป 

3.2.5.2.2.3 ผูท้รงคุณวุฒิในองค์กรธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัการส่ือสาร
ตลาด จ  านวน 5 ท่าน โดยมีคุณบัติ ดัง น้ี เป็นผูบ้ริหารในองค์กร และด ารงต าแหน่ง ระดับ
ผูอ้  านวยการบริหารการส่ือสารการตลาด ข้ึนไป 

3.2.5.2.3 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั เป็นแบบตรวจสอบความเหมาะสมของร่าง
กลยทุธก์ารบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา (ฉบบัร่างท่ี 2) ท่ี
ไดจ้ากการวิเคราะห์ผลของการประเมินร่างกลยุทธ์ฯ (ฉบบัร่างท่ี 1) ประกอบดว้ย ช่องแสดงความ
คิดเห็นว่า เหมาะสม หรือไม่เหมาะสม และขอ้เสนอแนะ รวมทั้งขอ้เสนอแนะเพ่ิมเติมตอนทา้ย 

3.2.5.2.4 การเก็บรวบรวมข้อมูล ผูว้ิจัยได้ด  าเนินการติดต่อ ประสานงาน 
แนะน าตวัและขอเชิญผูท้รงคุณวุฒิเขา้ร่วมประชุมระดมความคิดเห็น ณ คณะครุศาสตร์ จุฬาลงกรณ์
มหาวิทยาลยั ในวนัเวลาท่ีก  าหนดไว ้

3.2.5.2.5 การวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัไดใ้ชก้ารค านวณค่าความถ่ีและค่าร้อยละ
ของประเด็นกลยทุธต่์าง ๆ ในแบบตรวจสอบความเหมาะสมของร่างกลยทุธ์ฯ 

3.2.5.2.6 ยกร่างกลยทุธก์ารบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของ
สถาบนัอุดมศึกษา (ฉบบัร่างท่ี 3) น าเขา้ปรึกษาท่านอาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ์ทั้ง 2 ท่าน เพื่อ
ตรวจสอบความตรงของเน้ือหา แลว้เตรียมน าเสนอกลยทุธฯ์ ฉบบัสมบูรณ์ในล าดบัต่อไป 
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3.2.6 ปรับปรุงและน าเสนอกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบัณฑิตศึกษาของ
สถาบันอุดมศึกษา (ฉบับสมบูรณ์) 

ขั้นตอน การปรับปรุงและน าเสนอกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการดงัน้ี 

3.2.6.1 น าเสนอกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของ
สถาบนัอุดมศึกษาต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธห์ลกั และอาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ์ร่วม เพื่อ
พิจารณาและใหค้วามคิดเห็น 

3.2.5.2.2 แก้ไขและปรับปรุงกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลักสูตร
บณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา  ตามค าแนะน าของอาจารย์ท่ีปรึกษาวิทยานิพนธ์หลกั และ
อาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธร่์วม 

3.2.5.2.3 สรุปเป็นกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของ
สถาบันอุดมศึกษา (ฉบับสมบูรณ์) และด าเนินการจัดท ารายงานผลการวิจัย เพื่อน าเสนอต่อ
คณะกรรมการสอบวิทยานิพนธ ์
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ขั้นตอนทั้ง 6 ของวิธีด  าเนินการวิจยัน้ี สามารถสรุปได ้ดงัน้ี 
ตารางที่ 1   ขั้นตอนการด าเนินการวิจยั 
 
ขั้นตอนการวิจยั การด าเนินการ ผลท่ีไดรั้บ 
ขั้นตอนที่ 1 
ก าหนดกรอบแนวคิดในการ
วิจยั 

ศึกษาเอกสารและงานวิจัย ท่ี
เก่ียวข้องทั้ งในประเทศและ
ต่างประเทศ จากแหล่งข้อมูล
ต่าง ๆ  

กรอบแนวคิดการวิจัย  และ
วิธีด  าเนินการวิจยั 

ขั้นตอนที่ 2  
ศึกษาสภาพปัจจุบนัและสภาพ
อนัพึงประสงค์ของการบริหาร
การตลาดส าหรับหลัก สูตร
บั ณ ฑิ ต ศึ ก ษ า ข อ ง
สถาบนัอุดมศึกษา 

ศึกษาด้วยแบบสอบถามความ
คิ ด เ ห็ นจ าก ประธ านห รื อ
ผู ้ อ  า น ว ย ก า ร ห ลัก สู ต ร ฯ 
จ  าน วน  365 ตัวอย่ า ง  แล้ว
วิเคราะห์ข้อมูลด้วยค่าเฉล่ีย
แ ล ะ ค่ า ส่ ว น เ บ่ี ย ง เ บ น
มาตราฐาน 

สภาพปัจจุบนัและสภาพอนัพึง
ปร ะ ส ง ค์ ข อ ง ก า ร บ ริ ห า ร
การตลาดส าหรับหลัก สูตร
บั ณ ฑิ ต ศึ ก ษ า ข อ ง
สถาบนัอุดมศึกษา 

ขั้นตอนที่ 3  
วิ เ ค ร า ะ ห์ จุ ด แข็ ง  จุ ด อ่ อน 
โอกาส และภาวะคุกคามของ
การบริหารการตลาดส าหรับ
หลัก สูตรบัณฑิตศึกษาของ
สถาบนัอุดมศึกษา 
 

ค านวณค่าดัชนีความต้องการ
จ า เป็น โดยวิ ธี  PNImodified 
มาจัดล  าดับและก ลุ่ม  เพื่ อ
วิ เ ค ร า ะ ห์ จุ ดแข็ ง  จุ ด อ่ อน 
โอกาส และภาว ะ คุ กค าม 
(SWOT Analysis) จาก
สภาพแวดล้อมภายในและ
ภายนอก 

จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ
ภาวะคุกคาม ของการบริหาร
การตลาดส าหรับหลัก สูตร
บั ณ ฑิ ต ศึ ก ษ า ข อ ง
สถาบนัอุดมศึกษา 
 

ขั้นตอนที่ 4  
ร่ า ง ก ล ยุ ท ธ์ ก า ร บ ริ ห า ร
การตลาดส าหรับหลัก สูตร
บั ณ ฑิ ต ศึ ก ษ า ข อ ง
สถาบนัอุดมศึกษา 
 

วิเคราะห์ SWOT Matrix จาก
ผ ล ก า ร วิ เ ค ร า ะ ห์ จุ ด แ ข็ ง 
จุด อ่อน โอกาส และภาวะ
คุกคาม แลว้น าปรึกษาอาจารย์
ท่ีปรึกษาวิทยานิพนธ์หลกัและ
อาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ์
ร่วม 

ร่ า ง ก ล ยุ ท ธ์ ก า ร บ ริ ห า ร
การตลาดส าหรับหลัก สูตร
บั ณ ฑิ ต ศึ ก ษ า ข อ ง
สถาบนัอุดมศึกษา 
(ฉบบัร่างท่ี 1) 
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ขั้นตอนการวิจยั การด าเนินการ ผลท่ีไดรั้บ 
ขั้นตอนที่ 5 
5.1 ประเมินความเหมาะสม
และความเป็นไปไดข้องร่างกล
ยุทธ์ก ารบ ริหารการตลาด
ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา
ของสถาบันอุดมศึกษา (ฉบับ
ร่างท่ี 1) 
 

เชิญผูท้รงคุณวุฒิ จ  านวน 15 
คน ท าการประเมินร่างกลยทูธ์
ฯ (ฉบับร่างท่ี 1) ด้วยการใช้
แบบประเมินร่างกลยุทธ์ฯ ท่ี
จั ด ท า ข้ึ น  พ ร้ อ ม ท า ก า ร
วิเคราะห์ความเหมาะสมและ
ความเป็นไปได ้ดว้ยค่าความถ่ี
และค่าร้อยละ น าผลสรุปท่ีได้
ป รึ ก ษ า อ า จ า ร ย์ ท่ี ป รึ ก ษ า
วิทยานิพนธห์ลกัและอาจารยท่ี์
ปรึกษาร่วม เพื่ อตรวจสอบ
ความถกูตอ้ง 

ร่ า ง ก ล ยุ ท ธ์ ก า ร บ ริ ห า ร
การตลาดส าหรับหลัก สูตร
บั ณ ฑิ ต ศึ ก ษ า ข อ ง
สถาบนัอุดมศึกษา 
(ฉบบัร่างท่ี 2) 

ขั้นตอนที่ 5  
5.2 ตรวจสอบความเหมาะสม
ของร่างกลยุทธ์การบริหาร
การตลาดส าหรับหลัก สูตร
บั ณ ฑิ ต ศึ ก ษ า ข อ ง
สถาบนัอุดมศึกษา (ฉบบัร่างท่ี 
2) 
 

ตรวจสอบร่างกลยุทธ์ฯ (ฉบับ
ร่างท่ี 2) ดว้ยการประชุมระดม
ความคิดเห็นจากผูท้รงคุณวุฒิ 
จ  านวน 15 คน วิ เคราะห์ผล
ด้ว ย ค่ าความ ถ่ีและ ร้อยละ 
จากนั้นท าการสรุปผลท่ีได ้

ร่ า ง ก ล ยุ ท ธ์ ก า ร บ ริ ห า ร
การตลาดส าหรับหลัก สูตร
บั ณ ฑิ ต ศึ ก ษ า ข อ ง
สถาบนัอุดมศึกษา  
(ฉบบัร่างท่ี 3) 

ขั้นตอนที่ 6 
ปรับปรุงและน าเสนอกลยุทธ์
การบริหารการตลาดส าหรับ
หลัก สูตรบัณฑิตศึกษาของ
สถาบันอุดมศึกษา  (ฉบับ
สมบูรณ์) 

น าร่างกลยุทธ์ฯ (ฉบบัร่างท่ี 3)
ป รึ ก ษ า อ า จ า ร ย์ ท่ี ป รึ ก ษ า
วิทยานิพนธห์ลกัและอาจารยท่ี์
ปรึกษาร่วม เพื่ อตรวจสอบ
ความถกูตอ้ง แลว้จดัท ารายงาน
เพื่อน าเสนอกลยทุธฯ์ 

กลยุทธ์การบริหารการตลาด
ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา
ของสถาบนัอุดมศึกษา 
(ฉบบัสมบูรณ์) 
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บทที่ 4 
 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

การศึกษากลยทุธก์ารบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา
ในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการตามขั้นตอนการวิจยัและไดท้ าการวิเคราะห์ขอ้มูล ซ่ึงสามารถน าเสนอ
ผลการวิเคราะห์ขอ้มลูในรูปของการบรรยายและตารางประกอบความเรียง ดงัน้ี 

4.1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลการศึกษาสภาพปัจจุบนั สภาพท่ีพึงประสงค์ และการจดัล  าดบั
ความส าคัญของความต้องการจ าเป็นของการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบัณฑิตศึกษา  
ประกอบดว้ย 

4.2 ผลการวิเคราะห์จุดแข็ง  จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคามของการบริหาร
การตลาดส าหรับหลักสูตรบัณฑิตของสถาบันอุดมศึกษา  

4.3 ผลการร่างกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลักสูตรบัณฑิตศึกษาของ
สถาบนัอุดมศึกษา 
 ผูว้ิจยัน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มลูตามล าดบั ดงัน้ี 
 
4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการศึกษาสภาพปัจจุบัน สภาพที่พึงประสงค์ และการจัดล าดับ
ความส าคญัของความต้องการจ าเป็นของของการบริหารการตลาดส าหรับหลักสูตรบัณฑิตศึกษา
ของสถาบันอุดมศีกษา 
 

การศึกษาสภาพปัจจุบนัและสภาพท่ีพึงประสงคข์องการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา สงักดัส านกังานคณะกรรมการอุดมศึกษา ผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษา
โดยจ าแนกกลุ่มสาขาวิชาออกเป็น 3 กลุ่ม ไดแ้ก่ 1) กลุ่มสาขาวิชามนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์ 2) 
กลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลย ีและ 3) กลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์สุขภาพ ดว้ยการเก็บ
ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีผูต้อบกลบัมา 313 ตวัอยา่ง คิดเป็น ร้อยละ 85.7 ของจ านวนกลุ่มตวัอย่าง
ท่ีก  าหนดไว ้365 ตวัอยา่ง สามารถแสดงผลการวิเคราะห์ขอ้มลูเรียงล  าดบัดงัน้ี 

4.1.1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มลูเก่ียวกบัสถานะภาพของผูต้อบแบบสอบถาม 
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4.1.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลสภาพปัจจุบัน สภาพท่ีพึงประสงค์ และการจัดล  าดับ
ความส าคญัของความตอ้งการจ าเป็นของการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของ
สถาบนัอุดมศึกษา ทุกกลุ่มสาขาวิชา ภาพรวม (n = 313) 

4.1.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลสภาพปัจจุบัน สภาพท่ีพึงประสงค์ และการจัดล  าดับ
ความส าคญัของความตอ้งการจ าเป็นของการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของ
สถาบนัอุดมศึกษา กลุ่มสาขาวิชามนุษยศาสตร์และสงัคมศาสตร์ ภาพรวม (n = 143) 

4.1.4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลสภาพปัจจุบัน สภาพท่ีพึงประสงค์ และการจัดล  าดับ
ความส าคญัของความตอ้งการจ าเป็นของการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของ
สถาบนัอุดมศึกษา กลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลย ีภาพรวม (n = 108) 

4.1.5 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลสภาพปัจจุบัน สภาพท่ีพึงประสงค์ และการจัดล  าดับ
ความส าคญัของความตอ้งการจ าเป็นของการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของ
สถาบนัอุดมศึกษา กลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์สุขภาพ ภาพรวม (n = 62) 

4.1.6 ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบค่าดชันีการจดัล  าดบัความส าคญัของความตอ้งการ
จ าเป็นของการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา  ระหว่าง ทุก
กลุ่มสาขาวิชา กบั 3 กลุ่มสาขาวิชา 

4.1.7 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลสภาพปัจจุบัน สภาพท่ีพึงประสงค์ และการจัดล  าดับ
ความส าคญัของความตอ้งการจ าเป็นของการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของ
สถาบนัอุดมศึกษา ทุกกลุ่มสาขาวิชา จ าแนกรายดา้น (n = 313) 

ผูว้ิจยัไดท้  าการวิเคราะห์ขอ้มลู และแสดงรายละเอียดของผลการวิเคราะห์ขอ้มลู ดงัน้ี 
 

 4.1.1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัสถานะภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
 การวิจยัคร้ังน้ี มีผูต้อบแบบสอบถามกลบัมาในจ านวน 313 ตวัอย่าง คิดเป็น ร้อยละ 85.7 
จากจ านวนกลุ่มตวัอย่างท่ีก  าหนดไวท้ั้ งหมด 365 ตัวอย่าง จากทุกกลุ่มสาขาวิชา สามารถแสดง
รายละเอียดไดด้งัตารางต่อไปน้ี 
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ตารางที่ 2  จ านวนและร้อยละของขอ้มลูสถานะภาพของผูต้อบแบบสอบถาม 

ข้อมูลสถานะภาพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
เพศ   

ชาย 185 59.1 
หญิง 128 40.9 

รวม 313 100.0 

อาย ุ   
นอ้ยกว่า 40 ปี 58 18.5 
ระหว่าง 40-50 ปี 93 29.7 
ระหว่าง 51 – 60 ปี 154 49.2 
มากกว่า 60 ปี 8 2.6 

รวม 313 100.0 
การศึกษา   

ปริญญาโท 36 11.5 
ปริญญาเอก 271 86.6 
หลงัปริญญาเอก (Post Doctoral) 6 1.9 

รวม 313 100.0 
ต าแหน่งทางวชิาการ   

ศาสตราจารยเ์กียรติคุณ 2 .6 
ศาสตราจารย ์ 22 7.0 
รองศาสตราจารย ์ 93 29.7 

          ผูช่้วยศาสตราจารย ์ 112 35.8 
          อาจารย ์ 84 26.8 

รวม 313 100.0 
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ตารางที่ 2 (ต่อ) 

ข้อมูลสถานะภาพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต าแหน่งในปัจจุบัน   

ประธานคณะกรรมการบริหารหลกัสูตรหรือเทียบเท่า 240 76.7 
รองประธานคณะกรรมการบริหารหลกัสูตรหรือเทียบเท่า 16 5.1 
กรรมการในคณะกรรมการบริหารหลกัสูตร 31 9.9 
เลขานุการในคณะกรรมการบริหารหลกัสูตร 21 6.7 

           อ่ืน  ๆ ไดแ้ก่ คณบดี รองคณบดี  5 16.0 
รวม 313 100.0 

ประสบการณ์ในการด ารงต าแหน่งปัจจุบัน   
นอ้ยกว่า 5 ปี 131 41.9 
ระหว่าง 5-11 ปี 73 23.3 
ระหว่าง 11 -15 ปี 28 8.9 

          ตั้งแต่ 16 ปีข้ึนไป 81 25.9 
รวม 313 100.0 

ระดับปริญญา   
ปริญญาโท 221 70.6 

           ปริญญาเอก 92 29.4 
รวม 313 100.0 

สาขาวชิา   
มนุษยศาสตร์และสงัคมศาสตร์ 143 45.7 
วิทยาศาสตร์และวิทยาศาสตร์ประยกุต ์ 108 34.5 
วิทยาศาสตร์สุขภาพ 62 19.8 

รวม 313 100.0 

 
จากตารางท่ี 2 เ ม่ือพิจารณาข้อมูลพ้ืนฐานของผูต้อบแบบสอบถามพบว่า ผูต้อบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 59.1 และเป็นเพศหญิงร้อยละ 40.9  เร่ืองอาย ุ
พบว่า  ร้อยละ 49.2 เป็นผูม้ีอายรุะหว่าง 51 – 60 ปี รองลงมาร้อยละ 29.7 เป็นผูม้ีอายุระหว่าง 40-50 
ปี และมีร้อยละ 2.6 ท่ีมีอายมุากกว่า 60 ปี เร่ืองระดบัการศึกษา กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ร้อยละ 86.6 มี
การศึกษาระดบัปริญญาเอก รองลงมา ร้อยละ 11.5 มีการศึกษาระดบัปริญญาโท 
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เมื่อพิจารณาสถานภาพการท างานของผูต้อบแบบสอบถาม  พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มี
ต  าแหน่งทางวิชาการเป็นผูช่้วยศาสตราจารย ์คิดเป็นร้อยละ  35.8 รองลงมาเป็นรองศาสตราจารย  ์  
ร้อยละ 29.77 และเป็นอาจารยร้์อยละ 26.8 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ร้อยละ  76.7 ด ารงต าแหน่ง
ประธานคณะกรรมการบริหารหลกัสูตรหรือเทียบเท่า   รองลงมาร้อยละ  9.9 เป็นกรรมการใน
คณะกรรมการบริหารหลกัสูตร โดยกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ร้อยละ 41.9 ด ารงต าแหน่งน้อยกว่า 5 ปี 
รองลงมาร้อยละ  25.9 ด ารงต าแหน่งตั้งแต่ 16 ปีข้ึนไป และร้อยละ 23.3 ด ารงต าแหน่งระหว่าง 5-11 
ปี 

เม่ือพิจารณาขอ้มลูพ้ืนฐานเก่ียวกบัหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาในระดบัปริญญาโทและปริญญา
เอก พบว่า โดยร้อยละ 70.6 เป็นหลกัสูตรระดบัปริญญาโท และร้อยละ 29.4 เป็นระดบัปริญญาเอก 
เมื่อพิจารณาสาขาวิชาท่ีเปิดสอนในระดบับณัฑิตศึกษาพบว่า ร้อยละ 45.7 เป็นสาขามนุษยศาสตร์
และสังคมศาสตร์ ร้อยละ 34.5 เป็นสาขาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี และร้อยละ 19.8 เป็นสาขา
วิทยาศาสตร์สุขภาพ 
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4.1.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลสภาพปัจจุบัน สภาพที่พึงประสงค์ และการจัดล าดับ
ความส าคญัของความต้องการจ าเป็นของการบริหารการตลาดส าหรับหลักสูตรบัณฑิตศึกษาของ
สถาบันอุดมศึกษา ทุกกลุ่มสาขาวชิา ภาพรวม (n = 313) 

 
 การศึกษากลยุทธ์บริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบัณฑิตศึกษาของสถาบันอุดมศึกษา 
สามารถวิเคราะห์ผลค่าเฉล่ีย ( X ) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.: Standard Division) ของสภาพ
ปัจจุบันและสภาพท่ีพึงประสงค์ และค่าดัชนีล  าดับความส าคัญของความต้องการจ าเป็น (PNI: 
Priority Need Index) ของการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา
ได ้ดงัตารางต่อไปน้ี 
 
ตารางที่ 3      ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของสภาพปัจจุบนัและสภาพท่ีพึงประสงค์ และค่า

ดชันีล  าดับความส าคญัของความต้องการจ าเป็นของการบริหารการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา ทุกกลุ่มสาขาวิชา ภาพรวม (n = 313) 

 
การบริหารการตลาดส าหรับ

หลักสูตรบัณฑิตศึกษา 
สภาพปัจจุบัน (D) สภาพที่พึงประสงค์ (I) 

ifiedmod  ล าดับ 
X  S.D. ระดับ X  S.D. ระดับ 

1. การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด
ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 

2.79 0.85 ปาน
กลาง 

3.99 0.72 มาก 0.43 2 

2. การพฒันากลยทุธ์ทางการตลาด
ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 

3.10 0.89 ปาน
กลาง 

4.07 0.70 มาก 0.31 3 

3. การจดัการส่วนประสมทาง
การตลาดส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษา 

3.56 0.64 มาก 4.31 0.43 มาก 0.21 4 

4. การจดัการความพยายามทาง
การตลาดส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษา 

2.40 0.96 นอ้ย 3.66 0.91 มาก 0.52 1 

รวม 2.96 0.89 ปาน
กลาง 

4.01 0.56 มาก 0.35  

 
จากตารางท่ี3   พิจารณาการบริหารการตลาดส าหรับหลักสูตรบัณฑิตศึกษาของ

สถาบันอุดมศึกษาของทุกกลุ่มสาขาวิชาโดยภาพรวม  พบว่า  ภาพรวมของค่าเฉล่ียของสภาพ
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ปัจจุบนัของการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษาอยู่ในระดบั
ปานกลาง ( X = 2.96)  เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ดา้นการจดัส่วน
ประสมทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาในระดบัมาก ( X = 3.56) รองลงมา คือ ดา้นการ
พฒันากลยุทธ์การตลาดส าหรับหลกัสูตรบัณฑิตศึกษา มีค่าเฉล่ียในระดับปานกลาง ( X = 3.10) 
เท่ากบัดา้นการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา มีค่าเฉล่ียในระดบัปาน
กลาง ( X = 2.79) เช่นกนั 

ส่วนสภาพท่ีพึงประสงค์ของการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบัณฑิตศึกษาของ
สถาบนัอุดมศึกษา ภาพรวมทุกกลุ่มสาขาวิชาอยูใ่นระดบัมาก ( X = 4.01) และเมื่อพิจารณาเป็นราย
ด้าน พบว่า มีสภาพท่ีพึงประสงค์ของการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบัณฑิตศึกษาของ
สถาบันอุดมศึกษาอยู่ในระดบัมากทุกด้าน โดยด้านท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ด้านการจัดการส่วน
ประสมทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา ( X = 4.31) รองลงมาคือ ดา้นการพฒันากลยทุธ์
ทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา ( X = 4.07) และตามดว้ยดา้นการวิเคราะห์โอกาสทาง
การตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา ( X = 3.99) 

เมื่อพิจารณาค่าดัชนีการเรียงล  าดับความส าคัญของความต้องการจ าเป็นของการบริหาร
การตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา ภาพรวมทุกกลุ่มสาขาวิชา พบว่า ค่า
ดัชนีความต้องการจ า เป็นของการบริหารการตลาดส าหรับหลักสูตรบัณฑิตศึกษาของ
สถาบนัอุดมศึกษา เท่ากบั 0.35 (PNI ifiedmod  = 0.35) เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีมีค่าดชันี
ความต้องการจ าเป็นสูงสุด คือ ด้านการจัดการความพยายามทางการตลาดส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษา (PNI ifiedmod  = 0.52) รองลงมา คือ ด้านการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบัณฑิตศึกษา (PNI ifiedmod  = 0.43) และด้านการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษา (PNI ifiedmod  = 0.31) ส าหรับดา้นท่ีมีค่าดชันีความตอ้งการจ าเป็นต ่าสุด คือ 
ดา้นการจดัการส่วนผสมทางการตลาด (PNI ifiedmod  = 0.21) 
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4.1.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลสภาพปัจจุบัน สภาพที่พึงประสงค์ และการจัดล าดับ
ความส าคญัของความต้องการจ าเป็นของการบริหารการตลาดส าหรับหลักสูตรบัณฑิตศึกษาของ
สถาบันอุดมศึกษา กลุ่มสาขาวชิามนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์ ภาพรวม (n = 143) 
 
ตารางที่ 4  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของสภาพปัจจุบนัและสภาพท่ีพึงประสงค ์และค่า

ดชันีล  าดับความส าคัญของความต้องการจ าเป็นของการบริหารการตลาดส าหรับ
หลักสูตรบัณฑิตศึกษาของสถาบันอุดมศึกษา กลุ่มสาขาวิชามนุษยศาสตร์และ
สงัคมศาสตร์ ภาพรวม (n = 143) 

 
การบริหารการตลาดส าหรับ

หลักสูตรบัณฑิตศึกษา 
สภาพปัจจุบัน (D) สภาพที่พึงประสงค์ (I) 

ifiedmod  ล าดับ 
X  S.D. ระดับ X  S.D. ระดับ 

1. การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด
ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 

3.00 0.69 ปาน
กลาง 

4.18 0.63 มาก 0.39 2 

2. การพฒันากลยทุธ์ทางการตลาด
ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 

3.35 0.75 ปาน
กลาง 

4.31 0.55 มาก 0.29 3 

3. การจดัการส่วนประสมทาง
การตลาดส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษา 

3.67 0.59 มาก 4.39 0.35 มาก 0.20 4 

4. การจดัการความพยายามทาง
การตลาดส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษา 

2.53 0.85 ปาน
กลาง 

3.85 0.87 มาก 0.52 1 

รวม 3.14 0.71 ปาน
กลาง 

4.22 0.15 มาก  0.34  

 
จากตารางท่ี 4  พิจารณาการบริหารการตลาดส าหรับหลักสูตรบัณฑิตศึกษาของ

สถาบนัอุดมศึกษาในกลุ่มสาขาวิชามนุษยศ์าสตรและสัมคมศาสตร์ ภาพรวมของการศึกษาคร้ังน้ี  
พบว่า  การบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษาในกลุ่มสาขาวิชา
มนุษยศาสตร์และสงัคมศาสตร์ โดยภาพรวม มีค่าเฉล่ียของสภาพปัจจุบนัของการบริหารการตลาด
ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา อยู่ในระดบัปานกลาง ( X = 3.14)  เมื่อ
พิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ดา้นการจดัส่วนประสมทางการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษาในระดับมาก ( X = 3.67) รองลงมา คือ ดา้นการพฒันากลยุทธ์การตลาด
ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา มีค่าเฉล่ียในระดบัปานกลาง ( X = 3.35) เท่ากบัดา้นการวิเคราะห์
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โอกาสทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา มีค่าเฉล่ียในระดบัปานกลาง ( X = 3.00) และ
ดา้นการจดัการความพยายามทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา มีค่าเฉล่ียนอ้ยสุดในระดบั
ปานกลาง ( X = 2.53) 

ส่วนสภาพท่ีพึงประสงคข์องการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของกลุ่ม
สาขาวิชามนุษยศาสตร์และสงัคมศาสตร์ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X = 4.22) และเมื่อพิจารณา
เป็นรายดา้น พบว่า มีสภาพท่ีพึงประสงคข์องการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา อยู่
ในระดบัมากทุกด้าน โดยดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ดา้นการจัดการส่วนประสมทางการตลาด
ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา ( X = 4.39) รองลงมาคือ ดา้นการพฒันากลยทุธท์างการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษา ( X = 4.31) ตามดว้ยดา้นการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาดส าหรับหลกัสูตร
บัณฑิตศึกษา ( X = 4.18) และด้านการจัดการความพยายามทางการตลาดส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษา มีค่าเฉล่ียนอ้ยสุดในระดบัมาก ( X = 3.85) 

เมื่อพิจารณาค่าดัชนีการเรียงล  าดับความส าคัญของความต้องการจ าเป็นของการบริหาร
การตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษาในกลุ่มสาขาวิชามนุษยศาสตร์และ
สังคมศาสตร์ โดยภาพรวม พบว่า ค่าดชันีความตอ้งการจ าเป็นของการบริหารการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษาในกลุ่มสาขาวิชามนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์ เท่ากบั 0.34 (PNI ifiedmod  = 
0.34) เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีมีค่าดชันีความตอ้งการจ าเป็นสูงสุด คือ ดา้นการจดัการ
ความพยายามทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา (PNI ifiedmod  = 0.52) รองลงมา คือ ดา้น
การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา (PNI ifiedmod  = 0.39) และดา้นการ
พฒันากลยทุธท์างการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา (PNI ifiedmod  = 0.29) ส าหรับดา้นท่ีมีค่า
ดชันีความตอ้งการจ าเป็นต ่าสุด คือ ดา้นการจดัการส่วนผสมทางการตลาด (PNI ifiedmod  = 0.20) 
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4.1.4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลสภาพปัจจุบัน สภาพที่พึงประสงค์ และการจัดล าดับ
ความส าคญัของความต้องการจ าเป็นของการบริหารการตลาดส าหรับหลักสูตรบัณฑิตศึกษาของ
สถาบันอุดมศึกษา กลุ่มสาขาวชิาวทิยาศาสตร์และเทคโนโลย ีภาพรวม (n = 108) 
 
ตารางที่ 5      ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของสภาพปัจจุบนัและสภาพท่ีพึงประสงค์ และค่า

ดชันีล  าดับความส าคญัของความต้องการจ าเป็นของการบริหารการตลาดส าหรับ
หลักสูตรบัณฑิตศึกษาของสถาบันอุดมศึกษา กลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์และ
เทคโนโลย ีภาพรวม  (n = 108) 

 
การบริหารการตลาดส าหรับ

หลักสูตรบัณฑิตศึกษา 
สภาพปัจจุบัน (D) สภาพที่พึงประสงค์ (I) 

ifiedmod  ล าดับ 
X  S.D. ระดับ X  S.D. ระดับ 

5. การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด
ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 

2.69 1.02 ปาน
กลาง 

3.87 0.87 มาก 0.43 2 

6. การพฒันากลยทุธ์ทางการตลาด
ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 

2.91 1.04 ปาน
กลาง 

3.85 0.85 มาก 0.35 3 

7. การจดัการส่วนประสมทาง
การตลาดส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษา 

3.47 0.72 ปาน
กลาง 

4.24 0.54 มาก 0.22 4 

8. การจดัการความพยายามทาง
การตลาดส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษา 

2.42 1.16 นอ้ย 3.56 1.03 มาก 0.47 1 

รวม 2.87 1.14 ปาน
กลาง 

3.88 0.76 มาก 0.35 - 

 
จากตารางท่ี5  พิจารณาการบริหารการตลาดส าหรับหลักสูตรบัณฑิตศึกษาของ

สถาบนัอุดมศึกษาในกลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลย ีภาพรวมของการศึกษาคร้ังน้ี  พบว่า  
การบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบัณฑิตศึกษาของสถาบันอุดมศึกษาในกลุ่มสาขาวิชา
วิทยาศาสตร์และเทคโนโลย ีภาพรวม มีค่าเฉล่ียของสภาพปัจจุบนัของการบริหารการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา อยู่ในระดบัปานกลาง ( X = 2.87)  เมื่อพิจารณาเป็น
รายดา้น พบว่า ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ดา้นการจดัส่วนประสมทางการตลาดส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษาในระดบัปานกลาง ( X = 3.47) รองลงมา คือ ดา้นการพฒันากลยุทธ์การตลาดส าหรับ
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หลกัสูตรบณัฑิตศึกษา มีค่าเฉล่ียในระดบัปานกลาง ( X = 2.91) เท่ากบัดา้นการวิเคราะห์โอกาสทาง
การตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา มีค่าเฉล่ียในระดบัปานกลาง ( X = 2.69)  

ส่วนสภาพท่ีพึงประสงคข์องการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของกลุ่ม
สาขาวิชาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ( X = 3.88) และเมื่อพิจารณา
เป็นรายดา้น พบว่า มีสภาพท่ีพึงประสงคข์องการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา อยู่
ในระดบัมากทุกด้าน โดยดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ดา้นการจัดการส่วนประสมทางการตลาด
ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา ( X = 4.24) รองลงมาคือ ดา้นการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด
ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา ( X = 3.87) และตามดว้ยดา้นการพฒันากลยทุธท์างการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษา ( X = 3.85) 

เมื่อพิจารณาค่าดัชนีการเรียงล  าดับความส าคัญของความต้องการจ าเป็นของการบริหาร
การตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษาในกลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์และ
เทคโนโลยี โดยภาพรวม พบว่า ค่าดัชนีความต้องการจ าเป็นของการบริหารการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษาในกลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี เท่ากบั 0.35 (PNI ifiedmod  = 
0.35) เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีมีค่าดชันีความตอ้งการจ าเป็นสูงสุด คือ ดา้นการจดัการ
ความพยายามทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา (PNI ifiedmod  = 0.47) รองลงมา คือ ดา้น
การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา (PNI ifiedmod  = 0.43) และดา้นการ
พฒันากลยทุธท์างการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา (PNI ifiedmod  = 0.35) ส าหรับดา้นท่ีมีค่า
ดชันีความตอ้งการจ าเป็นต ่าสุด คือ ดา้นการจดัการส่วนผสมทางการตลาด (PNI ifiedmod  = 0.22) 
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4.1.5 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลสภาพปัจจุบัน สภาพที่พึงประสงค์ และการจัดล าดับ
ความส าคญัของความต้องการจ าเป็นของการบริหารการตลาดส าหรับหลักสูตรบัณฑิตศึกษาของ
สถาบันอุดมศึกษา กลุ่มสาขาวชิาวทิยาศาสตร์สุขภาพ ภาพรวม (n = 62) 
 
ตารางที่ 6 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของสภาพปัจจุบนัและสภาพท่ีพึงประสงค์ และค่า

ดชันีล  าดับความส าคญัของความต้องการจ าเป็นของการบริหารการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบัณฑิตศึกษาของสถาบันอุดมศึกษา กลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์สุขภาพ  
ภาพรวม (n = 62) 

 
การบริหารการตลาดส าหรับ

หลักสูตรบัณฑิตศึกษา 
สภาพปัจจุบัน (D) สภาพที่พึงประสงค์ (I) 

ifiedmod  ล าดับ 
X  S.D. ระดับ X  S.D. ระดับ 

1. การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด
ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 

2.49 0.74 นอ้ย 3.75 0.64 มาก 0.50 2 

2. การพฒันากลยทุธ์ทางการตลาด
ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 

2.85 0.71 ปาน
กลาง 

3.89 0.53 มาก 0.36 3 

3. การจดัการส่วนประสมทาง
การตลาดส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษา 

3.46 0.53 ปาน
กลาง 

4.23 0.35 มาก 0.22 4 

4. การจดัการความพยายามทาง
การตลาดส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษา 

2.06 0.75 นอ้ย 3.42 0.70 ปาน
กลาง 

0.66 1 

รวม 2.71 0.74 ปาน
กลาง 

3.82 0.41 มาก 0.41 - 

 
จากตารางท่ี 6  พิจารณาการบริหารการตลาดส าหรับหลักสูตรบัณฑิตศึกษาของ

สถาบนัอุดมศึกษาในกลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์สุขภาพ ภาพรวมของการศึกษาคร้ังน้ี  พบว่า  การ
บริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษาในกลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์
สุขภาพ ภาพรวม มี ค่าเฉล่ียของสภาพปัจจุบันของการบริหารการตลาดส าหรับหลักสูตร
บณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา อยู่ในระดบัปานกลาง ( X = 2.71)  เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น 
พบว่า ด้านท่ีมี ค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ด้านการจัดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับหลักสูตร
บณัฑิตศึกษาในระดบัปานกลาง ( X = 3.46) รองลงมา คือ ดา้นการพฒันากลยุทธ์การตลาดส าหรับ
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หลกัสูตรบณัฑิตศึกษา มีค่าเฉล่ียในระดบัปานกลาง ( X = 2.85) ในขณะท่ีดา้นการวิเคราะห์โอกาส
ทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา มีค่าเฉล่ียในระดบันอ้ย ( X = 2.49)  

ส่วนสภาพท่ีพึงประสงคข์องการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของกลุ่ม
สาขาวิชาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ( X = 3.82) และเมื่อพิจารณา
เป็นรายดา้น พบว่า มีสภาพท่ีพึงประสงคข์องการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา อยู่
ในระดบัมาก 3 ดา้น โดยดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ดา้นการจดัการส่วนประสมทางการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบัณฑิตศึกษา ( X = 4.23) รองลงมาคือ ดา้นการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษา ( X = 3.89) และตามดว้ยด้านการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษา ( X = 3.75) 

เมื่อพิจารณาค่าดัชนีการเรียงล  าดับความส าคัญของความต้องการจ าเป็นของการบริหาร
การตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษาในกลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์และ
เทคโนโลยี โดยภาพรวม พบว่า ค่าดัชนีความต้องการจ าเป็นของการบริหารการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษาในกลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี เท่ากบั 0.41 (PNI ifiedmod  = 
0.41) เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีมีค่าดชันีความตอ้งการจ าเป็นสูงสุด คือ ดา้นการจดัการ
ความพยายามทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา (PNI ifiedmod  = 0.66) รองลงมา คือ ดา้น
การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา (PNI ifiedmod  = 0.50) และดา้นการ
พฒันากลยทุธท์างการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา (PNI ifiedmod  = 0.36) ส าหรับดา้นท่ีมีค่า
ดชันีความตอ้งการจ าเป็นต ่าสุด คือ ดา้นการจดัการส่วนผสมทางการตลาด (PNI ifiedmod  = 0.22) 

 
4.1.6 ผลการวเิคราะห์การเปรียบเทียบค่าดัชนีการจัดล าดับความส าคัญของความต้องการ

จ าเป็นของการบริหารการตลาดส าหรับหลักสูตรบัณฑิตศึกษาของสถาบันอุดมศึกษา ระหว่าง ทุก
กลุ่มสาขาวชิา กบั 3 กลุ่มสาขาวชิา 
  

ผูว้ิจัยได้ท าการศึกษาเปรียบเทียบค่าดัชนี การจดัล  าดบัความส าคญัของความตอ้งการ
จ าเป็นของของการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศีกษา ภาพรวม
ของ ทุกกลุ่มสาขาวิชา กบั 3 กลุ่มสาขาวิชา รวมเป็น 4 กลุ่ม ไดแ้ก่ 1) รวมทุกกลุ่มสาขาวิชา 2) กลุ่ม
สาขาวิชามนุษยศาสตร์และสงัคมศาสตร์ 3) กลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี และ 4) กลุ่ม
สาขาวิชาวิทยาศาสตร์สุขภาพ สามารถแสดงผลการวิเคราะห์ขอ้มลูไดด้งัน้ี 
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ตารางที่ 7 การเปรียบเทียบค่าดชันีการจดัล  าดบัความส าคญัของความตอ้งการจ าเป็นของของการ
บริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศีกษา ภาพรวมของ 4 
กลุ่ม 

 

การบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบัณฑติศึกษา 

ค่า PNI 
รวมทุกกลุ่มสาขาวชิา  

 (n = 313) 
กลุ่มสาขาวชิา

มนุษยศาสตร์และ
สังคมศาสตร์ 
 (n = 143) 

กลุ่มสาขาวขิา
วทิยาศาสตร์และ

เทคโนโลย ี 
(n = 108) 

กลุ่มสาขาวชิา
วทิยาศาสตร์สุขภาพ 

(n = 62) 

ifiedmod

 ล าดบั 
ifiedmod

 ล าดบั 
ifiedmod

 ล าดบั 
ifiedmod

 ล าดบั 

5. การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 

0.43 2 0.39 2 0.43 2 0.50 2 

6. การพฒันากลยทุธท์างการตลาดส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษา 

0.31 3 0.29 3 0.35 3 0.36 3 

7. การจดัการส่วนประสมทางการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 

0.21 4 0.20 4 0.22 4 0.22 4 

8. การจดัการความพยายามทางการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 

0.52 1 0.52 1 0.47 1 0.66 1 

รวม 0.35  0.34  0.35  0.41  

 
จากตารางท่ี 7   พบว่า การจดัล  าดบัความส าคญัของความตอ้งการจ าเป็นของของการ

บริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบัณฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศีกษาทั้ ง  4 ก ลุ่ม  ไม่มีความ
แตกต่างก ัน  คือ ด ้านที่มีค่า  PNI  สูง สุดอ ันด ับ  1 คือ การจ ัดการความพยายามทาง
การตลาดส าหรับหลักสูตรบัณฑิตศึกษา อ ันดับ 2 คือ การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด
ส าหรับหล ักสูตรบัณฑิตศึกษา อ ันดับ 3 คือ การพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับ
หลักสูตรบัณฑิตศึกษา และ อ ันดับ 4 คือ การจัดการส่วนประสมทางการตลาดส าหรับ
หลักสูตรบัณฑิตศึกษา  

 
ดังนั้ น ผูว้ิจยัจึงวิเคราะห์สภาพปัจจุบนั สภาพท่ีพึงประสงค์ และการจดัล  าดบัความส าคญั

ของความตอ้งการจ าเป็นของของการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนั
อุดมศีกษาของกลุ่มรวมทุกสาขาวิชา จ  าแนกรายดา้น เพ่ือน าไปเป็นข้อมูลเบ้ืองตน้ส าหรับการ
วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคาม (SWOT Analysis) ของการบริหารการตลาด
ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา ดงัน้ี 
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4.1.7 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลสภาพปัจจุบัน สภาพที่พึงประสงค์ และการจัดล าดับ
ความส าคญัของความต้องการจ าเป็นของการบริหารการตลาดส าหรับหลักสูตรบัณฑิตศึกษาของ
สถาบันอุดมศึกษา ทุกกลุ่มสาขาวชิา จ าแนกรายด้าน (n = 313) 

 
 การศึกษากลยุทธ์บริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบัณฑิตศึกษาของสถาบันอุดมศึกษา 
สามารถวิเคราะห์ผลค่าเฉล่ีย ( X ) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.: Standard Division) ของสภาพ
ปัจจุบันและสภาพท่ีพึงประสงค์ และค่าดัชนีล  าดับความส าคัญของความต้องการจ าเป็น (PNI: 
Priority Need Index) ของการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา
ของทุกกลุ่มสาขาวิชา จ  าแนกรายดา้น ดงัตารางต่อไปน้ี 
  



 

118 

 

 

 

ตารางที่ 8      ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของสภาพปัจจุบนัและสภาพท่ีพึงประสงค์ และค่า
ดชันีล  าดับความส าคญัของความต้องการจ าเป็นของการบริหารการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา ทุกกลุ่มสาขาวิชา ดา้นการวิเคราะห์
โอกาสทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาโดยภาพรวม (n = 313) 

 
1. การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด

ส าหรับหลักสูตรบัณฑิตศึกษา 
สภาพปัจจุบัน (D) สภาพที่พึงประสงค์ (I) 

ifiedmod  ล าดับ 
X  S.D. ระดับ X  S.D. ระดับ 

1.1 การรวบรวมสารสนเทศทางการ
ตลาดและการวดัความตอ้งการ
ของผูส้นใจเขา้เรียน 

2.73 0.82 ปาน
กลาง 

3.98 0.71  
มาก 

0.46 2 

1.2 การวิเคราะหส์ภาพแวดลอ้มทาง
การตลาด 

2.50 0.89 ปาน
กลาง 

3.77 0.81 มาก 0.51 1 

1.3 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูเ้รียน 3.08 1.18 ปาน
กลาง 

4.25 0.78 มาก 0.38 5 

1.4 การวิเคราะห์การแข่งขนั 2.95 0.96 ปาน
กลาง 

4.08 0.83 มาก 0.39 4 

1.5 การแบ่งส่วนตลาดและการเลือก
ตลาดเป้าหมาย 

2.72 1.03 ปาน
กลาง 

3.88 0.99 มาก 0.43 3 

ผลรวม 2.79 0.85 ปาน
กลาง 

3.99 0.72 มาก 0.43 - 

 
จากตารางท่ี 8 พิจารณาการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาโดย

ภาพรวมของทุกกลุ่มสาขาวิชา  พบว่า  สภาพปัจจุบนัของการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษาอยูใ่นระดบัปานกลาง ( X = 2.79) เมื่อพิจารณาจ าแนกรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือการวิเคราะห์พฤติกรรมผูเ้รียน  ( X = 3.08) รองลงมาคือดา้นการวิเคราะห์การ
แข่งขนั ( X = 2.95) 

ส่วนสภาพท่ีพึงประสงค์ของการวิ เคราะห์โอกาสทางการตลาดส าหรับหลักสูตร
บณัฑิตศึกษาโดยภาพรวมของทุกสาขาวิชาอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.99) เมื่อพิจารณารายดา้น พบว่า 
ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือการวิเคราะห์พฤติกรรมผูเ้รียน ( X = 4.25) รองลงมาดา้นคือดา้นการ
วิเคราะห์การแข่งขนั     ( X = 4.08)  
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เมื่อพิจารณาค่าดชันีการเรียงล  าดบัความส าคญัของความตอ้งการจ าเป็นของการวิเคราะห์
โอกาสทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาโดยภาพรวมของทุกกลุ่มสาขาวิชามีค่าเท่ากบั 
0.43 เมื่อพิจารณารายดา้น พบว่า อนัดบัท่ี 1 คือ การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทางการตลาด (PNI

ifiedmod  = 0.51) อนัดบัท่ี 2 คือ การรวบรวมสารสนเทศทางการตลาดและการวดัความตอ้งการของ
ผูส้นใจเขา้เรียน (PNI ifiedmod  = 0.46) อนัดับท่ี 3 คือ ดา้นการแบ่งส่วนตลาดและการเลือกตลาด
เป้าหมาย (PNI ifiedmod  = 0.43) 
 
  



 

120 

 

 

 

ตารางที่ 9   ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของสภาพปัจจุบนัและสภาพท่ีพึงประสงค์ และค่า
ดชันีล  าดับความส าคญัของความต้องการจ าเป็นของการบริหารการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา ดา้นการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด
ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา จ าแนกรายดา้น (n = 313) 

 
1. การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด

ส าหรับหลักสูตรบัณฑิตศึกษา 
สภาพปัจจุบัน (D) สภาพที่พึงประสงค์ (I) 

ifiedmod  ล าดับ 
X  S.D. ระดับ X  S.D. ระดับ 

1.1 มีการรวบรวมสารสนเทศทางการตลาดและการวัดความต้องการของผู้สนใจเข้าเรียน 
1.1.1 มีระบบการบนัทึกภายในของ
สถาบนั ไดแ้ก่ การบนัทึกจ านวน
ผูส้มคัร และผูเ้รียนการจดัท า
ฐานขอ้มูลและการสืบคน้ขอ้มูล
ผูส้มคัรและผูเ้รียน 

3.86 0.94 มาก 4.66 0.56 มาก
ที่สุด 

0.21 7 

1.1.2 มีระบบข่าวกรองการตลาดของ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษาที่ไดม้าจาก
แหล่งข่าว   ต่าง ๆ ไดแ้ก่ ส่ือ
หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร วารสาร 
เวบ็ไซต ์ทีวี วิทย ุการประชุม และ
การสัมมนาทางการศึกษา 

2.95 1.07 ปาน
กลาง 

4.13 0.84 มาก 0.40 6 

1.1.3 มีระบบวิจยัการตลาดของ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษา ไดแ้ก่ การ
วิจยัทดสอบความตอ้งการของผูเ้รียน 
และหน่วยงานเอกชน 

2.86 1.16 ปาน
กลาง 

4.23 0.79 มาก 0.48 5 

1.1.4 มีระบบการวิจยัโฆษณาที่
เกี่ยวกบัหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 

2.65 1.09 ปาน
กลาง 

3.97 0.88 มาก 0.50 4 

1.1.5 มีระบบสนบัสนุนการตดัสินใจ
ทางการตลาด ไดแ้ก่ การใชเ้คร่ืองมือ
ทางสถิติและการวิเคราะห์เชิงปริมาณ 
รวมถึงการใชซ้อฟตแ์วร์ 
คอมพิวเตอร์  

2.35 1.26 นอ้ย 3.84 1.13 มาก 0.63 1 
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1. การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด
ส าหรับหลักสูตรบัณฑิตศึกษา 

สภาพปัจจุบัน (D) สภาพที่พึงประสงค์ (I) 
ifiedmod  ล าดับ 

X  S.D. ระดับ X  S.D. ระดับ 
1.1.6 มีระบบพยากรณ์ยอดผูส้มคัร
และวดัอุปสงคข์องตลาด ไดแ้ก่ กลุ่ม
นกัศึกษาที่สนใจหลกัสูตร กลุ่ม
นกัศึกษาท่ีเป็นไปตามเกณฑท่ี์ตั้งไว ้
หรือ กลุ่มนกัศึกษาที่สมคัรและเรียน
แลว้ 

2.49 1.14 ปาน
กลาง 

3.89 1.09 มาก 0.56 3 

1.1.7 มีระบบการจดัซ้ือรายช่ือผูเ้รียน
เป้าหมายจากหน่วยงานภายนอก
สถาบนั เพื่อน ามาใชใ้นการแสวงหา
ผูส้มคัรเรียนดว้ยวิธีทางการตลาด 
เช่น การส่งจดหมายตรง และการ
โทรศพัทต์รง 

1.96 1.15 นอ้ย 3.15 1.36 ปาน
กลาง 

0.61 2 

รวม 2.73 0.82 ปาน
กลาง 

3.98 0.71 มาก
ที่สุด 

0.46  

1.2 มีการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาดส าหรับหลักสูตรบัณฑิตศึกษา 
1.2.1 มีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้ม
ดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ อตัรา
การเติบโตของประชากร การกระจาย
ตวัช่วงอายปุระชากร กลุ่มการศึกษา
ของประชากร และการเคลื่อนยา้ย
ประชากรตามเขตภูมิศาสตร์ 

2.19 1.06 นอ้ย 3.52 1.10 มาก 0.61 2 

1.2.2 มีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้ม
ดา้นเศรษฐกิจ ไดแ้ก่ การกระจาย
รายไดข้องประชากรเป้าหมายและ
จ านวนเงินออมและหน้ีสินของ
ประชากรเป้าหมาย 

2.13 1.06 นอ้ย 3.53 1.08 มาก 0.66 1 
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1. การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด
ส าหรับหลักสูตรบัณฑิตศึกษา 

สภาพปัจจุบัน (D) สภาพที่พึงประสงค์ (I) 
ifiedmod  ล าดับ 

X  S.D. ระดับ X  S.D. ระดับ 
1.2.3 มีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้ม
ดา้นเทคโนโลย ีไดแ้ก่ นวตักรรมเกิด
ไดไ้ม่มีขอ้จ ากดั และการกา้วเร่งของ
การเปลี่ยนแปลงท่ีท าใหห้ลกัสูตร
ลา้สมยัและหมดความตอ้งการ 

2.71 1.12 
ปาน
กลาง 4.00 0.95 

ปาน
กลาง 

0.48 3 

1.2.4 มีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้ม
ดา้นการเมืองและกฎหมาย ไดแ้ก่ 
การปรับเปลี่ยนของรัฐบาล นโยบาย
ดา้นการศึกษา และการสนบัสนุน
ทางการศึกษา 

2.54 1.05 ปาน
กลาง 

3.65 1.06 มาก 0.44 6 

1.2.5 มีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้ม
ดา้นสังคมและวฒันธรรม ไดแ้ก่ การ
ยดึมัน่ในค่านิยมทางวฒันธรรม การ
คงอยูข่องวฒันธรรมยอ่ย และการ
เปลี่ยนค่านิยมของวฒันธรรมรอง 

2.63 1.30 ปาน
กลาง 

3.82 1.00 มาก 0.45 5 

1.2.6 มีการวิเคราะห์ผลกระทบดา้น
ต่าง ๆ จากการเปิดตลาดการศึกษา
เสรีภายใตข้อ้ตกลง WTO และ AEC 
(ASEAN  Economics Community) 

2.80 1.02 ปาน
กลาง 

4.09 0.93 มาก 0.46 4 

ผลรวม 2.50 0.89 ปาน
กลาง 

3.77 0.81 มาก 0.51 - 

1.3 การวิเคราะห์พฤติกรรมของผู้เรียน 
1.3.1  มีการวิเคราะห์ส่ิงท่ีมีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมของผูเ้รียน ไดแ้ก่ ปัจจยั
ทางวฒันธรรมและค่านิยม ปัจจยัทาง
สังคม ครอบครัว และกลุ่มอา้งอิง 
ปัจจยัส่วนบุคคล เช่น อาย ุวิถีชีวิต 
ความตอ้งการที่จะศึกษาต่อ รายได ้
และการเดินทาง 

2.96 1.24 

ปาน
กลาง 

4.19 0.87 

มาก 

0.42 1 
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1. การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด
ส าหรับหลักสูตรบัณฑิตศึกษา 

สภาพปัจจุบัน (D) สภาพที่พึงประสงค์ (I) 
ifiedmod  ล าดับ 

X  S.D. ระดับ X  S.D. ระดับ 
1.3.2 มีการวิเคราะห์กระบวนการ
ตดัสินใจสมคัรเรียนของผูเ้รียน 
ไดแ้ก่ การตระหนกัถึงปัญหาที่
เกิดข้ึน การคน้หาขอ้มูลข่าวสารจาก
ส่ือต่าง ๆ การประเมินทางเลือก การ
ตดัสินใจสมคัรเรียน และพฤติกรรม
หลงัการเขา้เรียน 

3.05 1.28 ปาน
กลาง 

4.23 0.94 มาก 0.39 2 

1.3.3 มีการวิเคราะห์แรงจูงใจของ
ผูเ้รียนที่ตอ้งการสมคัรเรียนเช่น 
ความตอ้งการเจริญกา้วหนา้ใน
หนา้ที่การงาน และความตอ้งการมี
หนา้มีตาในดา้นการศึกษา 

3.23 1.27 ปาน
กลาง 

4.35 0.83 มาก 0.35 3 

ผลรวม 3.08 1.18 ปาน
กลาง 

4.25 0.78 มาก  
- 

 
- 

1.4 การวิเคราะห์การแข่งขัน         
1.4.1 มีการวิเคราะห์พลงัผลกัดนั
ทางการแข่งขนั ไดแ้ก่ จ  านวน
สถาบนั   อุดมศึกษาที่เปิดหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษาเดียวกนั จ านวน
สถาบนัอุดมศึกษาท่ีเพิ่งเปิดหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษาเดียวกนั จ านวน
สถาบนัอุดมศึกษาที่เปิดหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษาใกลเ้คียงกบัเรา และ
การเพิ่มอ  านาจต่อรองของผูส้มคัร 
เช่น หลกัสูตรมีหลากหลาย และค่า
เล่าเรียนที่แตกต่างกนั 

2.90 1.08 ปาน
กลาง 

4.41 0.91 มาก 0.32 6 
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1. การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด
ส าหรับหลักสูตรบัณฑิตศึกษา 

สภาพปัจจุบัน (D) สภาพที่พึงประสงค์ (I) 
ifiedmod  ล าดับ 

X  S.D. ระดับ X  S.D. ระดับ 
1.4.2 มีการก  าหนดคู่แข่งขนั ไดแ้ก่ 
สถาบนัอุดมศึกษาที่เปิดหลกัสูตร
เดียวกบัเราหรือมากกว่า และ
สถาบนัอุดมศึกษาที่เปิดหลกัสูตรที่
ตอบสนองความตอ้งการของผูเ้รียน
ในกลุ่มเดียวกนักบัเราหรือใกลเ้คียง 

2.84 1.21 ปาน
กลาง 

4.38 0.93 มาก 0.29 7 

1.4.3 มีการวิเคราะห์คู่แข่งขนัดา้นกล
ยทุธ์ท่ีคู่แข่งขนัใช ้เช่น ค่าเล่าเรียน 
โครงสร้างหลกัสูตร เกณฑก์าร
รับเขา้เรียน ความมีช่ือเสียงของ
สถาบนัฯ หรือของแจกของแถมที่มี
ใหเ้ม่ือสมคัรเรียน 

3.14 1.17 ปาน
กลาง 

4.33 0.93 มาก 0.24 8 

1.4.4 มีการวิเคราะห์คู่แข่งขนัดา้น
วตัถุประสงคใ์นการเปิดหลกัสูตร
ของคู่แข่งขนั เช่น เพื่อตอ้งการท า
ก  าไรเพิ่มข้ึน ตอ้งการเพิ่มส่วนแบ่ง
ตลาด ตอ้งการสร้างช่ือเสียง หรือ
ความเป็นผูน้  าทางหลกัสูตรเฉพาะ 

2.85 1.25 ปาน
กลาง 

4.20 0.95 มาก 0.35 4 

1.4.5 มีการวิเคราะห์คู่แข่งขนัดา้นจุด
แขง็จุดอ่อนของคู่แข่งขนั เช่น 
อิทธิพลครอบง าตลาด ความแขง็แรง
ของสถาบนั การมีส่ิงเอื้อประโยชน์
ในการสร้างโอกาสการแข่งขนั และ
ส่ิงท่ีอ่อนแอ รวมถึงส่ิงท่ีสามารถ
เจริญเติบโตไดแ้ลว้ 

2.94 1.18 ปาน
กลาง 

4.18 1.00 มาก 0.35 4 
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1. การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด
ส าหรับหลักสูตรบัณฑิตศึกษา 

สภาพปัจจุบัน (D) สภาพที่พึงประสงค์ (I) 
ifiedmod  ล าดับ 

X  S.D. ระดับ X  S.D. ระดับ 
1.4.6 มีการวิเคราะห์ระบบข่าวกรอง
ทางการแข่งขนั ดว้ยการจดัตั้งระบบ 
เช่น การตั้งส านกังาน แผนก 
หน่วยงาน หรือบุคคลรับผิดชอบ 
การรวบรวมขอ้มูลการแข่งขนัจาก
ส่ือต่าง ๆ การประเมินและวิเคราะห์
ผล เพื่อตรวจสอบความน่าเช่ือถือ
ของขอ้มูล ดว้ยการตีความและจดั
ระเบียบ การเผยแพร่ขอ้มูลข่าวสาร
และตอบขอ้ซักถามดว้ยป้ายประกาศ 
รายงาน จดหมายข่าว และอีเมล 

2.11 1.07 นอ้ย 3.63 1.19 มาก 0.54 3 

1.4.7 มีการวิเคราะห์กลยทุธ์ทางการ
แข่งขนัที่คู่แข่งขนัเลือกใช ้ไดแ้ก่ กล
ยทุธ์ผูน้  าตลาด กลยทุธ์ผูท้า้ชิง กล
ยทุธ์ผูต้าม และกลยทุธ์ผูเ้ช่ียวชาญใน
ตลาดเลก็ 

2.20 1.02 นอ้ย 3.77 1.12 มาก 0.58 1 

1.4.8 มีการวิเคราะห์ถึงคู่แข่งขนัที่
เป็นสถาบนัอุดมศึกษาต่างประเทศจะ
เขา้มาเปิดท าการในประเทศไทย 
ภายใตข้อ้ตกลงทางการคา้ WTO 
และ AEC 

1.95 0.93 นอ้ย 3.76 1.09 มาก 0.58 1 

ผลรวม 2.95 0.96 ปาน
กลาง 

4.08 0.83 มาก - - 
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1. การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด
ส าหรับหลักสูตรบัณฑิตศึกษา 

สภาพปัจจุบัน (D) สภาพที่พึงประสงค์ (I) 
ifiedmod  ล าดับ 

X  S.D. ระดับ X  S.D. ระดับ 

1.5 การแบ่งส่วนตลาดและการเลือกตลาดเป้าหมาย 
1.5.1 มีการแบ่งส่วนตลาดของ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษา โดยใชเ้กณฑ์
การแบ่งตลาดผูเ้รียน เช่น เกณฑ์
ภูมิศาสตร์ เกณฑป์ระชากรศาสตร์ 
เกณฑจิ์ตนิสัยวิถีชีวิต เกณฑ์
พฤติกรรมศาสตร์ และเกณฑส์ถานะ
ความภกัดีต่อช่ือสถาบนัอุดมศึกษา 

2.73 1.24 ปาน
กลาง 

3.70 1.24 มาก 0.39 2 

1.5.2 มีการเลือกตลาดผูเ้รียน
เป้าหมายดว้ยวิธีการต่าง ๆ เช่น  การ
เนน้ตลาดขนาดเลก็ การเนน้ตลาด
ขนาดใหญ่ การเนน้ตลาดช านาญ
เฉพาะดา้น หรือการเนน้ตลาดให้
ครอบคลุมทุกตลาด 

2.70 1.11 ปาน
กลาง 

3.75 1.01 มาก 0.37 3 

1.5.3 มีการเลือกตลาดผูเ้รียน
เป้าหมายชาวต่างชาติในต่างประเทศ 
โดยเฉพาะอยา่งยิง่ภูมิภาคอาเซียน 
ภายใตข้อ้ตกลงเสรีทางการคา้ WTO 
และ AEC ดว้ยการเสนอหลกัสูตร
นานาชาติ 

2.25 1.24 นอ้ย 3.53 1.24 มาก 0.55 1 

ผลรวม 2.72 1.03 ปาน
กลาง 

3.88 0.99 มาก 0.43 - 

ผลรวมด้านการวิเคราะห์โอกาสทาง
การตลาด 

2.79 0.85 ปาน
กลาง 

3.99 0.72 มาก 0.43 - 

 
 จากตารางท่ี 9 เมื่อพิจารณารายละเอียดของการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษาทุกกลุ่มสาขาวิชาในแต่ละดา้น ผลการศึกษาดงัน้ี 
 1.1 การรวบรวมสารสนเทศทางการตลาดและการวัดความต้องการของผู้สนใจเข้าเรียน  
เมื่อพิจารณาสภาพปัจจุบนั  พบว่า  ด้านท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด  คือ มีระบบการบนัทึกภายในของ
สถาบัน ได้แก่ การบันทึกจ านวนผูส้มคัรและผูเ้รียนการจัดท าฐานข้อมูลและการสืบค้นข้อมูล
ผูส้มคัรและผูเ้รียน มีการด าเนินการในปัจจุบนัอยูใ่นระดบัมาก  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.86  รองลงมาคือ
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เร่ือง มีระบบข่าวกรองการตลาดของหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาท่ีไดม้าจากแหล่งข่าวต่าง ๆ ไดแ้ก่ ส่ือ
หนังสือพิมพ์ นิตยสาร วารสาร เว็บไซต์ ทีวี วิทยุ การประชุม และการสัมมนาทางการศึกษา  มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.95  อยูใ่นระดบัปานกลาง 
 เมื่อพิจารณาถึงสภาพท่ีพึงประสงคซ่ึ์งหมายถึงสภาพท่ีคาดหวงัหรือเห็นควรใหม้ีการปฏิบติั
ในอนาคตนั้น เร่ืองท่ีมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากท่ีสุดคือเร่ือง มีระบบการบนัทึกภายในของสถาบนั 
ไดแ้ก่ การบนัทึกจ านวนผูส้มคัรและผูเ้รียนการจดัท าฐานขอ้มูลและการสืบคน้ขอ้มูลผูส้มคัรและ
ผูเ้รียน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.66 รองลงมาคือเร่ือง มีระบบวิจยัการตลาดของหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 
ไดแ้ก่ การวิจยัทดสอบความตอ้งการของผูเ้รียน และหน่วยงานเอกชน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.23 อยู่ใน
ระดบัมาก 
 เมื่อพิจารณาค่าดชันีเรียงล  าดบัความส าคญัของความตอ้งการจ าเป็น  (PNI: Priority Need 
Index)  พบว่า อนัดบัท่ี 1 คือ มีระบบสนับสนุนการตดัสินใจทางการตลาด ไดแ้ก่ การใชเ้คร่ืองมือ
ทางสถิติและการวิเคราะห์เชิงปริมาณ รวมถึงการใชซ้อฟต์แวร์ คอมพิวเตอร์ เช่น Brandaid และ 
Callplan มีค่า PNI เท่ากบั 0.63  อนัดบัท่ี 2 คือเร่ืองมีระบบการจดัซ้ือรายช่ือผูเ้รียนเป้าหมายจาก
หน่วยงานภายนอกสถาบนั เพ่ือน ามาใชใ้นการแสวงหาผูส้มคัรเรียนดว้ยวิธีทางการตลาด เช่น การ
ส่งจดหมายตรง และการโทรศพัท์ตรง  มีค่า PNI เท่ากบั 0.61  อนัดบัท่ี 3 คือเร่ืองมีระบบพยากรณ์
ยอดผูส้มคัรและวดัอุปสงคข์องตลาด ไดแ้ก่ กลุ่มนกัศึกษาท่ีสนใจหลกัสูตร กลุ่มนักศึกษาท่ีเป็นไป
ตามเกณฑท่ี์ตั้งไว ้หรือ กลุ่มนกัศึกษาท่ีสมคัรและเรียนแลว้  มีค่า PNI เท่ากบั 0.56 

1.2 การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด เมื่อพิจารณาสภาพปัจจุบนั พบว่า ดา้นท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด  คือ มีการวิเคราะห์ผลกระทบด้านต่าง ๆ จากการเปิดตลาดการศึกษาเสรีภายใต้
ขอ้ตกลง WTO และ AEC (ASEAN  Economics Community)  มีการด าเนินการในปัจจุบนัอยู่ใน
ระดับปานกลาง  มีค่าเฉล่ียเท่ากับ  2.80  รองลงมาคือเร่ืองมีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มด้าน
เทคโนโลยี ไดแ้ก่ นวตักรรมเกิดได้ไม่มีข้อจ  ากัด และการกา้วเร่งของการเปล่ียนแปลงท่ีท าให้
หลกัสูตรลา้สมยัและหมดความตอ้งการ   มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.71   อยูใ่นระดบัปานกลาง 
  เมื่อพิจารณาถึงสภาพท่ีพึงประสงค์ซ่ึงหมายถึงสภาพท่ีคาดหวงัหรือเห็นควรให้มีการ
ปฏิบติัในอนาคตนั้น เร่ืองท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ มีการวิเคราะห์ผลกระทบดา้นต่าง ๆ จากการเปิด
ตลาดการศึกษาเสรีภายใตข้อ้ตกลง WTO และ AEC (ASEAN  Economics Community)  มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.09  รองลงมา คือ มีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มดา้นเทคโนโลย ีไดแ้ก่ นวตักรรมเกิดไดไ้ม่
มีขอ้จ  ากดั และการกา้วเร่งของการเปล่ียนแปลงท่ีท าให้หลกัสูตรลา้สมยัและหมดความตอ้งการ  มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.00 อยูใ่นระดบัมาก 
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 เมื่อพิจารณาค่าดชันีเรียงล  าดบัความส าคญัของความตอ้งการจ าเป็น (PNI: Priority Need 
Index) พบว่า อนัดบัท่ี 1 คือ มีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มดา้นเศรษฐกิจ ไดแ้ก่ การกระจายรายได้
ของประชากรเป้าหมายและจ านวนเงินออมและหน้ีสินของประชากรเป้าหมาย มีค่า PNI เท่ากบั 
0.66 อนัดบัท่ี 2 คือ มีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ อตัราการเติบโตของ
ประชากร การกระจายตัวช่วงอายุประชากร กลุ่มการศึกษาของประชากร และการเคล่ือนยา้ย
ประชากรตามเขตภูมิศาสตร์  มีค่า PNI เท่ากบั 0.61   

1.3 การวเิคราะห์พฤตกิรรมผู้เรียน  เมื่อพิจารณาสภาพปัจจุบนั พบว่า  เร่ืองดา้นท่ีมีค่าเฉล่ีย
สูงท่ีสุด คือ  มีการวิ เคราะห์แรงจูงใจของผูเ้รียนท่ีต้องการสมัครเรียนเช่น ความต้องการ
เจริญกา้วหนา้ในหนา้ท่ีการงาน และความตอ้งการมีหน้ามีตาในดา้นการศึกษามีการด าเนินการใน
ปัจจุบนัอยู่ในระดบัปานกลาง  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.23  รองลงมา คือ มีการวิเคราะห์กระบวนการ
ตดัสินใจสมคัรเรียนของผูเ้รียน ไดแ้ก่ การตระหนกัถึงปัญหาท่ีเกิดข้ึน การคน้หาขอ้มูลข่าวสารจาก
ส่ือต่าง ๆ การประเมินทางเลือก การตดัสินใจสมคัรเรียน และพฤติกรรมหลงัการเขา้เรียน   มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.05  อยูใ่นระดบัปานกลาง 
  เมื่อพิจารณาถึงสภาพท่ีพึงประสงค์ซ่ึงหมายถึงสภาพท่ีคาดหวงัหรือเห็นควรให้มีการ
ปฏิบัติในอนาคตนั้น เร่ืองมีการวิเคราะห์แรงจูงใจของผูเ้รียนท่ีต้องการสมคัรเรียน เช่น ความ
ตอ้งการเจริญกา้วหนา้ในหนา้ท่ีการงาน และความตอ้งการมีหน้ามีตาในดา้นการศึกษาอยู่ในระดบั
มาก มค่ีาเฉล่ียสูงท่ีสุดเท่ากบั 4.35 รองลงมา คือ มีการวิเคราะห์กระบวนการตดัสินใจสมคัรเรียน
ของผูเ้รียน ได้แก่ การตระหนักถึงปัญหาท่ีเกิดข้ึน การค้นหาข้อมูลข่าวสารจากส่ือต่าง ๆ การ
ประเมินทางเลือก การตดัสินใจสมคัรเรียน และพฤติกรรมหลงัการเข้าเรียนอยู่ในระดบัมาก  มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.23 อยูใ่นระดบัมาก 
 เมื่อพิจารณาค่าดชันีเรียงล  าดบัความส าคญัของความตอ้งการจ าเป็น (PNI: Priority Need 
Index) พบว่า อนัดบัท่ี 1 คือ มีการวิเคราะห์ส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูเ้รียน ไดแ้ก่ ปัจจยัทาง
วฒันธรรมและค่านิยม ปัจจยัทางสังคม ครอบครัว และกลุ่มอา้งอิง ปัจจยัส่วนบุคคล เช่น อายุ วิถี
ชีวิต ความตอ้งการท่ีจะศึกษาต่อ รายได ้และการเดินทาง มีค่า PNI เท่ากบั 0.42   อนัดบัท่ี 2 คือ เร่ือง
มีการวิเคราะห์กระบวนการตดัสินใจสมคัรเรียนของผูเ้รียน ไดแ้ก่ การตระหนักถึงปัญหาท่ีเกิดข้ึน 
การค้นหาข้อมูลข่าวสารจากส่ือต่าง ๆ การประเมินทางเลือก การตัดสินใจสมคัรเรียน และ
พฤติกรรมหลงัการเขา้เรียน  มีค่า PNI เท่ากบั 0.39   

     1.4 การวเิคราะห์การแข่งขัน   เมื่อพิจารณาถึงสภาพปัจจุบนั พบว่า ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูง
ท่ีสุด  คือ มีการวิเคราะห์คู่แข่งขนัดา้นกลยุทธ์ท่ีคู่แข่งขนัใช ้เช่น ค่าเล่าเรียน โครงสร้างหลกัสูตร 
เกณฑก์ารรับเขา้เรียน ความมีช่ือเสียงของสถาบนัฯ หรือของแจกของแถมท่ีมีให้เมื่อสมคัรเรียน   มี
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การด าเนินการในปัจจุบนัอยู่ในระดบัปานกลาง  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั    3.14  รองลงมาคือเร่ืองมีการ
วิเคราะห์พลงัผลกัดนัทางการแข่งขนั ไดแ้ก่ จ  านวนสถาบนัอุดมศึกษาท่ีเปิดหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา
เ ดียวกัน  จ  านวนสถาบันอุดมศึกษาท่ี เ พ่ิง เ ปิดหลัก สูตรบัณฑิต ศึกษาเ ดี ยวกัน  จ  านวน
สถาบันอุดมศึกษาท่ีเปิดหลกัสูตรบัณฑิตศึกษาใกลเ้คียงกับเรา และการเพ่ิมอ  านาจต่อรองของ
ผูส้มคัร เช่น หลกัสูตรมีหลากหลาย และค่าเล่าเรียนท่ีแตกต่างกนั   มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.90 อยู่ใน
ระดบัปานกลาง 
  เมื่อพิจารณาถึงสภาพท่ีพึงประสงค์ซ่ึงหมายถึงสภาพท่ีคาดหวงัหรือเห็นควรให้มี การ
ปฏิบัติในอนาคตนั้ น พบว่า  เร่ืองมีการวิเคราะห์พลงัผลกัดันทางการแข่งขัน ได้แก่ จ  านวน
สถาบนัอุดมศึกษาท่ีเปิดหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาเดียวกนั จ  านวนสถาบนัอุดมศึกษาท่ีเพ่ิงเปิดหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษาเดียวกนั จ  านวนสถาบนัอุดมศึกษาท่ีเปิดหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาใกลเ้คียงกบัเรา และการ
เพ่ิมอ  านาจต่อรองของผูส้มคัร เช่น หลกัสูตรมีหลากหลาย และค่าเล่าเรียนท่ีแตกต่างกนั  อยูใ่นระดบั
มาก  มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดเท่ากบั 4.41 รองลงมา คือ การก าหนดคู่แข่งขนั ไดแ้ก่ สถาบนัอุดมศึกษาท่ี
เปิดหลกัสูตรเดียวกับเราหรือมากกว่า และสถาบันอุดมศึกษาท่ีเปิดหลกัสูตรท่ีตอบสนองความ
ตอ้งการของผูเ้รียนในกลุ่มเดียวกนักบัเราหรือใกลเ้คียง อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.38   
 เมื่อพิจารณาค่าดชันีเรียงล  าดบัความส าคญัของความตอ้งการจ าเป็น (PNI: Priority Need 
Index)  พบว่า อนัดับท่ี 1 มีสองด้าน คือ มีการวิเคราะห์ถึงคู่ แข่งขันท่ีเป็นสถาบันอุดมศึกษา
ต่างประเทศจะเขา้มาเปิดท าการในประเทศไทย ภายใตข้อ้ตกลงทางการคา้ WTO และ AEC และ
เร่ืองมีการวิเคราะห์กลยทุธท์างการแข่งขนัท่ีคู่แข่งขนัเลือกใช ้ไดแ้ก่ กลยุทธ์ผูน้  าตลาด กลยุทธ์ผูท้า้
ชิง กลยทุธผ์ูต้าม และกลยทุธผ์ูเ้ช่ียวชาญในตลาดเลก็  มีค่า PNI  เท่ากนัคือ 0.58    

1.5 การแบ่งส่วนตลาดและการเลือกตลาดเป้าหมาย     เมื่อพิจารณาสภาพปัจจุบนั พบว่า  
เร่ืองดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด  คือ มีการแบ่งส่วนตลาดของหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา โดยใชเ้กณฑ์การ
แบ่งตลาดผูเ้รียน เช่น เกณฑ์ภูมิศาสตร์ เกณฑ์ประชากรศาสตร์ เกณฑ์จิตนิสัยวิถีชีวิต เกณฑ์
พฤติกรรมศาสตร์ และเกณฑ์สถานะความภักดีต่อช่ือสถาบันอุดมศึกษา   มีการด าเนินการใน
ปัจจุบนัอยูใ่นระดบัปานกลาง  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.73  รองลงมา คือ มีการเลือกตลาดผูเ้รียนเป้าหมาย
ดว้ยวิธีการต่าง ๆ เช่น  การเน้นตลาดขนาดเล็ก การเน้นตลาดขนาดใหญ่ การเน้นตลาดช านาญ
เฉพาะดา้น หรือการเนน้ตลาดใหค้รอบคลุมทุกตลาด   มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.70  อยูใ่นระดบัปานกลาง   
  เมื่อพิจารณาถึงสภาพท่ีพึงประสงค์ซ่ึงหมายถึงสภาพท่ีคาดหวงัหรือเห็นควรให้มีการ
ปฏิบติัในอนาคตนั้น เร่ืองมีการเลือกตลาดผูเ้รียนเป้าหมายดว้ยวิธีการต่าง ๆ เช่น  การเน้นตลาด
ขนาดเล็ก การเน้นตลาดขนาดใหญ่ การเน้นตลาดช านาญเฉพาะด้าน หรือการเน้นตลาดให้
ครอบคลุมทุกตลาด  อยูใ่นระดบัมาก  มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดเท่ากบั  3.75 รองลงมา คือ มีการแบ่งส่วน
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ตลาดของหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา โดยใชเ้กณฑ์การแบ่งตลาดผูเ้รียน เช่น เกณฑ์ภูมิศาสตร์ เกณฑ์
ประชากรศาสตร์ เกณฑจิ์ตนิสยัวิถีชีวิต เกณฑพ์ฤติกรรมศาสตร์ และเกณฑ์สถานะความภกัดีต่อช่ือ
สถาบนัอุดมศึกษา อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั  3.70 
 เมื่อพิจารณาค่าดชันีเรียงล  าดบัความส าคญัของความตอ้งการจ าเป็น (PNI: Priority Need 
Index) พบว่า อนัดบัท่ี 1 คือ มีการเลือกตลาดผูเ้รียนเป้าหมายชาวต่างชาติในต่างประเทศ โดยเฉพาะ
อย่างยิ่งภูมิภาคอาเซียน ภายใตข้้อตกลงเสรีทางการคา้ WTO และ AEC ดว้ยการเสนอหลกัสูตร
นานาชาติ มีค่า PNI เท่ากบั 0.55   อนัดบัท่ี 2 คือ มีการแบ่งส่วนตลาดของหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 
โดยใชเ้กณฑก์ารแบ่งตลาดผูเ้รียน เช่น เกณฑ์ภูมิศาสตร์ เกณฑ์ประชากรศาสตร์ เกณฑ์จิตนิสัยวิถี
ชีวิต เกณฑพ์ฤติกรรมศาสตร์ และเกณฑส์ถานะความภกัดีต่อช่ือสถาบนัอุดมศึกษา มีค่า PNI เท่ากบั 
0.39 
 
 
ตารางที่ 10 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของสภาพปัจจุบนัและสภาพท่ีพึงประสงค์ และค่า

ดชันีล  าดับความส าคญัของความต้องการจ าเป็นของการบริหารการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา ทุกกลุ่มสาขาวิชา ดา้นการพฒันากลยทุธ์
ทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา ภาพรวม (n = 313) 

 
2. การพัฒนากลยทุธ์ทางการตลาด
ส าหรับหลักสูตรบัณฑิตศึกษา 

สภาพปัจจุบัน (D) สภาพที่พึงประสงค์ (I) 
ifiedmod  ล าดับ 

X  S.D. ระดับ X  S.D. ระดับ 
2.1  การวางต าแหน่งทางการตลาด 3.02 0.98 ปาน

กลาง 
4.03 0.73 มาก 0.25 2 

2.2  การสร้างความแตกต่างทางการ
ตลาด 

3.45 0.97 ปาน
กลาง 

4.35 .74 มาก 0.12 3 

2.3  การพฒันาหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษาใหม่ 

2.83 1.03 ปาน
กลาง 

3.84 0.89 มาก 0.26 1 

ผลรวม 3.10 0.89 ปาน
กลาง 

4.07 0.70 มาก 0.31 - 

 
จากตารางท่ี10   เมื่อพิจารณาดา้นการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับหลกัสูตร

บณัฑิตศึกษาในภาพรวมของทุกกลุ่มสาขาวิชา พบว่า สภาพปัจจุบันของการพฒันากลยุทธ์ทาง
การตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา โดยภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.10 
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เมื่อพิจารณาจ าแนกรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ การสร้างความแตกต่างทางการตลาด 
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.45 รองลงมา คือ ดา้นการวางต าแหน่งทางการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั  3.03 และ
ดา้นการพฒันาหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาใหม่ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.83 

ส่วนสภาพท่ีพึงประสงคข์องการพฒันากลยทุธท์างการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 
อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.07 เมื่อพิจารณาจ าแนกรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด 
คือ ดา้นการสร้างความแตกต่างทางการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.35 รองลงมา คือ การวางต าแหน่ง
ทางการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.03   และด้านการพฒันาหลกัสูตรบัณฑิตศึกษาใหม่ มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.84  

 เมื่อพิจารณาค่าดชันีเรียงล  าดบัความส าคญัของความตอ้งการจ าเป็น (PNI: Priority Need 
Index) พบว่า อนัดบัท่ี 1 คือ การพฒันาหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาใหม่ มีค่า PNI เท่ากบั 0.26 อนัดบัท่ี 2 
คือ การวางต าแหน่งทางการตลาด มีค่า PNI เท่ากบั 0.25 และ อนัดบัท่ี 3 คือ การสร้างความแตกต่าง
ทางการตลาด   มีค่า PNI เท่ากบั 0.12 
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ตารางที่ 11    ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของสภาพปัจจุบนัและสภาพท่ีพึงประสงค์ และค่า
ดชันีล  าดับความส าคญัของความต้องการจ าเป็นของการบริหารการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา ทุกกลุ่มสาขาวิชา ดา้นการพฒันากลยทุธ์
ทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา จ าแนกรายดา้น (n = 313) 

2. การพัฒนากลยทุธ์ทางการตลาด
ส าหรับหลักสูตรบัณฑิตศึกษา 

สภาพปัจจุบัน (D) สภาพที่พึงประสงค์ (I) 
ifiedmod  ล าดับ 

X  S.D. ระดับ X  S.D. ระดับ 

2.1 การวางต าแหน่งทางการตลาด         
2.1.1 มีการวางต าแหน่งทางตลาด
ตามคุณสมบติัของสถาบนัอุดมศึกษา 
ไดแ้ก่ ขนาดของสถาบนั จ านวน
ผูเ้รียนของสถาบนั หรือจ านวนปีที่
ก่อตั้งของสถาบนั 

3.12 1.28 ปาน
กลาง 

4.17 0.94 มาก 0.34 4 

2.1.2 มีการวางต าแหน่งทางตลาด
ตามประโยชน์ของหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษา   โดยพิจารณาว่า 
ผูเ้รียนจะไดอ้ะไรเป็นประโยชน์
สูงสุดของหลกัสูตร ไดแ้ก่    การเป็น
ผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้น การไดเ้ลื่อน
ต าแหน่ง การไดง้านท าท่ีดีข้ึน 

3.45 1.16 ปาน
กลาง 

4.40 0.76 มาก 0.28 7 

2.1.3 มีการวางต าแหน่งทางตลาด
ตามความสะดวกของการเรียนการ
สอน ไดแ้ก่ มีส่ิงอ  านวยความสะดวก
ในการเรียนครบครัน การเดินทาง
สะดวก 

3.39 1.21 ปาน
กลาง 

4.31 0.85 มาก 0.27 10 

2.1.4 มีการวางต าแหน่งทางการ
ตลาดตามลกัษณะของผูเ้รียน ไดแ้ก่ 
กลุ่มผูเ้รียนที่ชอบความสนุกสนาน 
กลุ่มผูเ้รียนที่มีหวัคิดทนัสมยั กลุ่ม
ผูเ้รียนท่ียดึมัน่กบัขนบธรรมเนียม
ประเพณี 

2.45 1.25 นอ้ย 3.49 1.27 ปาน
กลาง 

0.42 3 
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2. การพัฒนากลยทุธ์ทางการตลาด
ส าหรับหลักสูตรบัณฑิตศึกษา 

สภาพปัจจุบัน (D) สภาพที่พึงประสงค์ (I) 
ifiedmod  ล าดับ 

X  S.D. ระดับ X  S.D. ระดับ 
2.1.5 มีการวางต าแหน่งทางการ
ตลาดตามสถาบนัฯ ที่เป็นคู่แข่งขนั 
ดว้ยการก าหนดประเดน็ที่เหนือกว่าคู่
แข่งขนั เช่น จบแลว้มีงานท าทนัที 
หรือเรียนไปท างานไป 

3.02 1.22 ปาน
กลาง 

4.00 1.05 มาก 0.32 5 

2.1.6 มีการวางต าแหน่งทางการ
ตลาดตามกลุ่มหลกัสูตรที่สถาบนัมี
ความช านาญ เช่น ดา้นบริหารจดัการ 
ดา้นวิศวกรรมศาสตร์ ดา้นนิเทศ
ศาสตร์ ฯลฯ 

3.19 1.17 ปาน
กลาง 

4.09 0.91 มาก 0.28 7 

2.1.7 มีการวางต าแหน่งทางการ
ตลาดตามคุณภาพของหลกัสูตร 
ไดแ้ก่ การน าเสนอคุณภาพที่สูงสุด 
หรือคุณภาพที่ดีที่สุดของหลกัสูตร  

3.43 1.25 ปาน
กลาง 

4.43 0.82 มาก 0.29 6 

2.1.8  มีการวางต าแหน่งทางการ
ตลาดตามราคาค่าเล่าเรียนของ
หลกัสูตร ไดแ้ก่ ราคาค่าเล่าเรียนที่ถูก
ที่สุด หรือราคาค่าเล่าเรียนที่คุม้
ค่าสูงสุด 

3.11 1.27 ปาน
กลาง 

3.98 1.06 มาก 0.28 7 

2.1.9 มีการวางต าแหน่งทางการ
ตลาดตามเทคโนโลยทีี่น ามาใช ้
ไดแ้ก่ การเรียนการสอนทาง
ออนไลน์ 

2.60 1.26 ปาน
กลาง 

3.73 1.05 มาก 0.43 2 

2.1.10 มีการวางต าแหน่งทางการ
ตลาดตามความร่วมมือกบั
สถาบนัอุดมศึกษาต่างประเทศ ไดแ้ก่ 
การรับปริญญา 2 ใบ จากทั้ง 2 
ประเทศ 

2.48 1.40 นอ้ย 3.67 1.19 มาก 0.48 1 

ผลรวม 3.03 0.98 ปาน
กลาง 

4.03 0.73 มาก 0.25 - 
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2. การพัฒนากลยทุธ์ทางการตลาด
ส าหรับหลักสูตรบัณฑิตศึกษา 

สภาพปัจจุบัน (D) สภาพที่พึงประสงค์ (I) 
ifiedmod  ล าดับ 

X  S.D. ระดับ X  S.D. ระดับ 

2.2 การสร้างความแตกต่างของหลักสูตร 
2.2.1 มีการสร้างความแตกต่างดา้น
หลกัสูตร ไดแ้ก่ โครงสร้างหลกัสูตร 
ลกัษณะเด่นของหลกัสูตร คุณภาพ
ของหลกัสูตร และความน่าเช่ือถือ
ของหลกัสูตร 

3.88 1.03 มาก 4.63 0.71 มาก
ที่สุด 

0.19 7 

2.2.2 มีการสร้างความแตกต่างดา้น
การเรียนการสอนและการบริการอื่น 
ๆ ไดแ้ก่ ความสะดวกในการสมคัร
เรียน ความพร้อมของอุปกรณ์และ
เคร่ืองมือในการเรียนการสอน การ
ใหค้  าปรึกษาแก่ผูเ้รียน การใหข้อ้มูล
ข่าวสารที่ครบถว้น การใหบ้ริการที่
จอดรถ และการใหบ้ริการอาหารว่าง 

3.45 1.21 ปาน
กลาง 

4.37 0.93 มาก 0.27 3 

2.2.3 มีการสร้างความแตกต่างดา้น
บุคลากร ไดแ้ก่ คณาจารยท์ี่มีความรู้
ความช านาญ ไดรั้บการยอมรับและมี
ช่ือเสียง ผูบ้ริหารสถาบนัฯ ที่มี
ความสามารถและมีวิสัยทศัน ์ 

3.77 1.05 มาก 4.37 0.93 มาก 0.25 5 

2.2.4 มีการสร้างความแตกต่างดา้น
บุคลากร ไดแ้ก่ เจา้หนา้ที่ใหบ้ริการ
ดว้ยความยนิดี เตม็ใจ สุภาพและ
อ่อนโยน 

3.49 1.12 ปาน
กลาง 

4.70 0.55 มาก
ที่สุด 

0.26 4 

2.2.5 มีการสร้างความแตกต่างดา้น
ช่องทางการสมคัรเรียน เช่น สมคัร
ดว้ยตนเอง สมคัรทางไปรษณีย ์
สมคัรทางเวบ็ไซตด์ว้ยระบบอี
คอมเมิร์ซ หรือมีเจา้หนา้ที่ไปรับ
สมคัรตามที่อยูท่ี่ผูส้มคัรตอ้งการ 

3.55 1.12 มาก 4.41 0.89 มาก 0.23 6 

  



 

135 

 

 

 

2. การพัฒนากลยทุธ์ทางการตลาด
ส าหรับหลักสูตรบัณฑิตศึกษา 

สภาพปัจจุบัน (D) สภาพที่พึงประสงค์ (I) 
ifiedmod  ล าดับ 

X  S.D. ระดับ X  S.D. ระดับ 
2.2.6 มีการสร้างความแตกต่างดา้น
ภาพลกัษณ์ของสถาบนัดว้ยการใช้
สัญลกัษณ์ สี สโลแกน และ
คุณลกัษณะพิเศษและลกัษณะทาง
กายภาพของสถาบนั 

3.12 1.24 ปาน
กลาง 

4.36 0.82 มาก 0.29 2 

2.2.7 มีการสร้างความแตกต่างดา้น
เทคโนโลยกีารเรียนการสอนดว้ยการ
ใชร้ะบบออนไลน์ และการประชุม
ทางไกล โดยผูเ้รียนอยูท่ี่ไหนก็
สามารถเรียนได ้โดยผ่านเครือข่าย
ออนไลน์ และไม่มีขอ้จ ากดัดา้น
สถานที่ ที่อยูอ่าศยั และการเดินทาง 

2.92 1.34 ปาน
กลาง 

4.02 1.17 มาก 0.34 1 

ผลรวม 3.45 0.97 ปาน
กลาง 

4.35 0.74 มาก 0.12 - 

2.3 การพัฒนาหลักสูตรบัณฑิตศึกษาข้ึนมาใหม่ 
2.3.1 มีการพฒันาหลกัสูตรใหม่ที่
เป็นที่ตอ้งการของผูเ้รียนอยา่งแทจ้ริง 
ดว้ยการสร้างสรรคค์วามคิด การ
กลัน่กรองความคิด การพฒันา
แนวความคิด การทดสอบ
แนวความคิด การพฒันาแผนกลยทุธ์
การตลาด การวิเคราะห์ธุรกิจ การ
ทดสอบความชอบและไม่ชอบของ
ผูเ้รียน การทดสอบการยอมรับของ
ผูเ้รียน และการน าหลกัสูตรใหม่ออก
สู่ตลาด 

3.31 1.31 ปาน
กลาง 

4.41 0.95 มาก 0.33 3 
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2. การพัฒนากลยทุธ์ทางการตลาด
ส าหรับหลักสูตรบัณฑิตศึกษา 

สภาพปัจจุบัน (D) สภาพที่พึงประสงค์ (I) 
ifiedmod  ล าดับ 

X  S.D. ระดับ X  S.D. ระดับ 
2.3.2 มีการพิจารณาถึงกระบวนการ
ยอมรับหลกัสูตรใหม่ของผูเ้รียน 
เร่ิมตน้ดว้ย การรู้จกั เกิดความสนใจ 
ท าการประเมิน แลว้ทดลองใช ้และ
จึงเกิดการยอมรับในหลกัสูตร 

3.02 1.23 ปาน
กลาง 

4.15 0.98 มาก 0.37 2 

2.3.3 มีการพิจารณาถึงปัจจยัที่มี
อิทธิพลต่อกระบวนการยอมรับ
หลกัสูตรใหม่ของผูเ้รียน ไดแ้ก่ 
ความพร้อมในการเรียน ผูมี้อิทธิพล
ต่อผูเ้รียน คุณลกัษณะของหลกัสูตร
ใหม่ และความพร้อมขององคก์รใน
การยอมรับหลกัสูตรใหม่ 

3.14 1.25 ปาน
กลาง 

4.09 1.09 มาก 0.30 4 

2.3.4 มีการจดัซ้ือลิขสิทธ์ิ 
(Franchise) หลกัสูตรที่ไดรั้บความ
นิยมจากสถาบนั อุดมศึกษาที่มี
ช่ือเสียงในต่างประเทศ มาเปิดการ
เรียนการสอนในสถาบนั 

1.86 1.14 นอ้ย 2.73 1.46 ปาน
กลาง 

0.47 1 

ผลรวม 2.83 1.03 ปาน
กลาง 

3.84 0.89 มาก 0.26 - 

ผลรวมด้านการพัฒนากลยทุธ์ทาง
การตลาดส าหรับหลักสูตร

บัณฑิตศึกษา 

3.10 0.89 ปาน
กลาง 

4.07 0.70 มาก 0.31 - 

 
 จากตารางท่ี 11 เมื่อพิจารณารายละเอียดของการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษาทุกกลุ่มสาขาวิชา จ  าแนกรายดา้น ผลการศึกษา พบว่า 
 2.1 การวางต าแหน่งทางการตลาด  เมื่อพิจารณาสภาพปัจจุบนั พบว่า ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูง
ท่ีสุด คือ มีการวางต าแหน่งทางตลาดตามประโยชน์ของหลกัสูตรบัณฑิตศึกษา โดยพิจารณาว่า 
ผูเ้รียนจะไดอ้ะไรเป็นประโยชน์สูงสุดของหลกัสูตร ไดแ้ก่ การเป็นผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้น การได้
เล่ือนต าแหน่ง การไดง้านท าท่ีดีข้ึน มีการด าเนินการในปัจจุบนัอยู่ในระดบัปานกลาง  มีค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 3.45 รองลงมา คือ มีการวางต าแหน่งทางการตลาดตามคุณภาพของหลกัสูตร ไดแ้ก่ การ
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น าเสนอคุณภาพท่ีสูงสุด หรือคุณภาพท่ีดีท่ีสุดของหลกัสูตร  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั  3.43 อยูใ่นระดบัปาน
กลางเช่นกนั 
 เมื่อพิจารณาถึงสภาพท่ีพึงประสงค ์ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ มีการวางต าแหน่งทางการ
ตลาดตามคุณภาพของหลกัสูตร ได้แก่ การน าเสนอคุณภาพท่ีสูงสุดหรือคุณภาพท่ีดีท่ีสุดของ
หลกัสูตร  มีค่าเฉล่ียเท่ากับ  4.43 รองลงมา คือ มีการวางต าแหน่งทางตลาดตามประโยชน์ของ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษา   โดยพิจารณาว่า ผูเ้รียนจะไดอ้ะไรเป็นประโยชน์สูงสุดของหลกัสูตร ไดแ้ก่ 
การเป็นผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้น การไดเ้ล่ือนต าแหน่ง การไดง้านท าท่ีดีข้ึน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.40 และ
มีการวางต าแหน่งทางตลาดตามความสะดวกของการเรียนการสอน ไดแ้ก่ มีส่ิงอ  านวยความสะดวก
ในการเรียนครบครัน การเดินทางสะดวก  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.31 อยูใ่นระดบัมาก 
 เมื่อพิจารณาค่าดชันีเรียงล  าดบัความส าคญัของความตอ้งการจ าเป็น (PNI: Priority Need 
Index) พบว่า อนัดบัท่ี 1 คือ มีการวางต าแหน่งทางการตลาดตามความร่วมมือกบัสถาบนัอุดมศึกษา
ต่างประเทศ ไดแ้ก่ การรับปริญญา 2 ใบ จากทั้ง 2 ประเทศ  มีค่า PNI เท่ากบั 0.48  อนัดบัท่ี 2 คือ มี
การวางต าแหน่งทางการตลาดตามเทคโนโลยท่ีีน ามาใช ้ไดแ้ก่ การเรียนการสอนทางออนไลน์  มีค่า 
PNI เท่ากบั 0.43  อนัดบัท่ี 3 คือ มีการวางต าแหน่งทางการตลาดตามลกัษณะของผูเ้รียน ไดแ้ก่ กลุ่ม
ผูเ้รียนท่ีชอบความสนุกสนาน กลุ่มผูเ้รียนท่ีมีหวัคิดทนัสมยั กลุ่มผูเ้รียนท่ียึดมัน่กบัขนบธรรมเนียม
ประเพณี มีค่า PNI เท่ากบั 0.42  
 2.2 การสร้างความแตกต่างทางการตลาด     เมื่อพิจารณาสภาพปัจจุบัน พบว่า ด้านท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ มีการสร้างความแตกต่างดา้นหลกัสูตร ไดแ้ก่ โครงสร้างหลกัสูตร ลกัษณะเด่น
ของหลกัสูตร คุณภาพของหลกัสูตร และความน่าเช่ือถือของหลกัสูตร  มีการด าเนินการในปัจจุบนั
อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.88   รองลงมาคือ มีการสร้างความแตกต่างดา้นบุคลากร ไดแ้ก่ 
คณาจารย์ท่ีมีความรู้ความช านาญ ได้รับการยอมรับและมีช่ือเสียง ผู ้บริหารสถาบันฯ ท่ีมี
ความสามารถและมีวิสยัทศัน์  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.77  อยูใ่นระดบัมาก 
 เมื่อพิจารณาถึงสภาพท่ีพึงประสงคซ่ึ์งหมายถึงสภาพท่ีคาดหวงัหรือเห็นควรใหม้ีการปฏิบติั
ในอนาคตนั้น ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ มีการสร้างความแตกต่างดา้นบุคลากร ไดแ้ก่ เจา้หน้าท่ี
ใหบ้ริการดว้ยความยนิดี เต็มใจ สุภาพและอ่อนโยน   มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.70 รองลงมา คือ มีการสร้าง
ความแตกต่างดา้นหลกัสูตร ไดแ้ก่ โครงสร้างหลกัสูตร ลกัษณะเด่นของหลกัสูตร คุณภาพของ
หลกัสูตร และความน่าเช่ือถือของหลกัสูตร มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.63 อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
 เมื่อพิจารณาค่าดชันีเรียงล  าดบัความส าคญัของความตอ้งการจ าเป็น (PNI: Priority Need 
Index) พบว่า อนัดบัท่ี 1 คือ มีการสร้างความแตกต่างดา้นเทคโนโลยีการเรียนการสอนดว้ยการใช้
ระบบออนไลน์ และการประชุมทางไกล โดยผูเ้รียนอยู่ท่ีไหนก็สามารถเรียนได ้โดยผ่านเครือข่าย
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ออนไลน์ และไม่มีขอ้จ  ากดัดา้นสถานท่ี ท่ีอยูอ่าศยั และการเดินทาง  มีค่า PNI เท่ากบั 0.34  อนัดบัท่ี 
2 คือ  มีการสร้างความแตกต่างดา้นภาพลกัษณ์ของสถาบนัดว้ยการใชส้ัญลกัษณ์ สี สโลแกน และ
คุณลกัษณะพิเศษและลกัษณะทางกายภาพของสถาบนั   มีค่า PNI เท่ากบั 0.29    
 2.3  การพัฒนาหลักสูตรบัณฑิตศึกษาใหม่  เมื่อพิจารณาสภาพปัจจุบัน พบว่า  ด้านท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ มีการพฒันาหลกัสูตรใหม่ท่ีเป็นท่ีต้องการของผูเ้รียนอย่างแท้จริง ด้วยการ
สร้างสรรคค์วามคิด การกลัน่กรองความคิด การพฒันาแนวความคิด การทดสอบแนวความคิด การ
พฒันาแผนกลยทุธก์ารตลาด การวิเคราะห์ธุรกิจ การทดสอบความชอบและไม่ชอบของผูเ้รียน การ
ทดสอบการยอมรับของผูเ้รียน และการน าหลกัสูตรใหม่ออกสู่ตลาด  มีการด าเนินการในปัจจุบนัอยู่
ในระดับปานกลาง  มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.31  รองลงมา คือ มีการพิจารณาถึงปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อ
กระบวนการยอมรับหลกัสูตรใหม่ของผูเ้รียน ไดแ้ก่ ความพร้อมในการเรียน ผูม้ีอิทธิพลต่อผูเ้รียน 
คุณลกัษณะของหลกัสูตรใหม่ และความพร้อมขององค์กรในการยอมรับหลกัสูตรใหม่  มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั  3.14 อยูใ่นระดบัปานกลาง 
 เมื่อพิจารณาถึงสภาพท่ีพึงประสงค ์ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ มีการพฒันาหลกัสูตรใหม่ท่ี
เป็นท่ีต้องการของผูเ้รียนอย่างแทจ้ริง ดว้ยการสร้างสรรค์ความคิด การกลัน่กรองความคิด การ
พฒันาแนวความคิด การทดสอบแนวความคิด การพฒันาแผนกลยทุธก์ารตลาด การวิเคราะห์ธุรกิจ 
การทดสอบความชอบและไม่ชอบของผูเ้รียน การทดสอบการยอมรับของผูเ้รียน และการน า
หลกัสูตรใหม่ออกสู่ตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.41 รองลงมา คือ มีการพิจารณาถึงกระบวนการยอมรับ
หลกัสูตรใหม่ของผูเ้รียน เร่ิมตน้ดว้ยการรู้จกั เกิดความสนใจ ท าการประเมิน แลว้ทดลองใช ้และจึง
เกิดการยอมรับในหลกัสูตร มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.15 อยูใ่นระดบัมาก   
 เมื่อพิจารณาค่าดชันีเรียงล  าดบัความส าคญัของความตอ้งการจ าเป็น (PNI: Priority Need 
Index) พบว่า อนัดับท่ี 1 คือ มีการจัดซ้ือลิขสิทธ์ิ (Franchise) หลกัสูตรท่ีได้รับความนิยมจาก
สถาบนัอุดมศึกษาท่ีมีช่ือเสียงในต่างประเทศมาเปิดการเรียนการสอนในสถาบนั มีค่า PNI เท่ากบั 
0.47 อนัดบัท่ี 2 คือ มีการพิจารณาถึงกระบวนการยอมรับหลกัสูตรใหม่ของผูเ้รียน เร่ิมตน้ดว้ย การ
รู้จกั เกิดความสนใจ ท าการประเมิน แลว้ทดลองใช ้และจึงเกิดการยอมรับในหลกัสูตร   มีค่า PNI 
เท่ากบั 0.37 
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ตารางที่ 12   ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของสภาพปัจจุบนัและสภาพท่ีพึงประสงค์ และค่า
ดชันีล  าดับความส าคญัของความต้องการจ าเป็นของการบริหารการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา ทุกกลุ่มสาขาวิชา ดา้นการจดัการส่วน
ประสมทางการตลาด 12 พี (12 Ps) ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาโดยภาพรวม (n = 
313) 

 
3. การจัดการส่วนประสมทาง
การตลาด 12 พี (12 Ps) ส าหรับ
หลักสูตรบัณฑิตศึกษา 

สภาพปัจจุบัน (D) สภาพที่พึงประสงค์ (I) 

ifiedmod  ล าดับ 
X  S.D. ระดับ X  S.D. ระดับ 

3.1 มีการจดัการดา้นหลกัสูตร 
(Product) 

3.62 0.82 มาก 4.42 0.65 มาก 0.22 6 

3.2 มีการจดัการดา้นค่าใชจ่้ายในการ
เรียน (Price) 

2.59 1.06 ปาน
กลาง 

3.48 1.04 ปาน
กลาง 

0.34 3 

3.3 มีการจดัการดา้นท าเลท่ีตั้งและ
ช่องทางการสมคัรเรียน (Place) 

3.38 0.92 ปาน
กลาง 

4.08 0.81 มาก 0.21 7 

3.4 มีการจดัการดา้นการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) 

1.98 0.63 นอ้ย 2.82 0.93 ปาน
กลาง 

0.42 1 

3.5 มีการวิจยัผูเ้รียน เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึง
ขอ้มูลดา้นความรู้สึกนึกคิดของ
ผูเ้รียนต่อประเดน็ต่าง ๆ ที่เกี่ยวขอ้ง
กบัหลกัสูตรและสถาบนั เพื่อ
น ามาใชเ้ป็นขอ้มูลในการบริหาร
จดัการ (Probing) 

3.17 1.22 ปาน
กลาง 

4.31 0.90 มาก 0.36 2 
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3. การจัดการส่วนประสมทาง
การตลาด 12 พี (12 Ps) ส าหรับ
หลักสูตรบัณฑิตศึกษา 

สภาพปัจจุบัน (D) สภาพที่พึงประสงค์ (I) 

ifiedmod  ล าดับ 
X  S.D. ระดับ X  S.D. ระดับ 

3.6 มีการจดัการดา้นกระบวนการ
เรียนสอนท่ีดี เร่ิมตน้จากการสมคัร
เรียน การคดัเลือกเขา้เรียน การ
ลงทะเบียน การเรียน การสอบ การ
ประกาศ และระยะเวลาในการเรียน 
(Processes) 

4.04 0.89 มาก 4.64 0.60 มาก
ที่สุด 

0.15 12 

3.7 มีการจดัการดา้นสภาพทาง
กายภาพที่มองเห็นดว้ยตาและจบัตอ้ง
ไดข้องสถาบนั (Physical Evidence) 

3.69 0.74 มาก 4.46 0.56 มาก 0.21 7 

3.8 มีการเผยแพร่ข่าวสารดา้นต่าง ๆ 
ของสถาบนั เพื่อสร้างภาพพจน์และ
ภาพลกัษณ์ที่ดีใหแ้ก่หลกัสูตรและ
สถาบนัอยา่งจริงจงัและต่อเน่ือง 
(Public Relation) 

3.65 1.02 มาก 4.43 0.86 มาก 0.21 7 

3.9 มีบุคลากรของหลกัสูตรที่มี
คุณภาพ (People) 

4.29 0.72 มาก 4.82 0.34 มาก
ที่สุด 

0.12 16 

3.9.1 มีผูอ้  านวยการหรือประธาน
หลกัสูตรที่มีความรู้ ความสามารถ 
และมีวิสัยทศัน์ในการผลกัดนั
หลกัสูตรและองคก์รใหป้ระสบ
ความส าเร็จตามวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้
(President) 

4.17 0.81 มาก 4.75 0.55 มาก 
ที่สุด 

0.14 13 

3.9.2 มีการผลกัดนัและสนบัสนุนให้
ผูเ้รียนประสบความส าเร็จตาม
เป้าหมายของหลกัสูตร ดว้ยนโยบาย
และวิธีการต่าง ๆ ของ
สถาบนัอุดมศึกษาและผูบ้ริหาร
หลกัสูตร (Producer) 

3.76 1.23 มาก 4.38 0.97 มาก 0.16 11 

3.9.3 มีการพิจารณาถึงความตอ้งการ
ของผูเ้รียน ผูป้กครอง หน่วยงานและ
องคก์รต่าง ๆ ท่ีตอ้งการแรงงาน 
(Purchasers) 

3.39 1.24 ปาน
กลาง 

4.18 1.03 มาก 0.23 5 
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3. การจัดการส่วนประสมทาง
การตลาด 12 พี (12 Ps) ส าหรับ
หลักสูตรบัณฑิตศึกษา 

สภาพปัจจุบัน (D) สภาพที่พึงประสงค์ (I) 

ifiedmod  ล าดับ 
X  S.D. ระดับ X  S.D. ระดับ 

3.9.4 มีการติดต่อส่ือสารระหว่าง
ผูส้อนและผูเ้รียนที่ดีดว้ยเคร่ืองมือ
การส่ือสารต่าง ๆ เช่น การใช้
โทรศพัท ์การใชอ้ีเมล และ การส่ง
ขอ้ความผ่านเคร่ืองข่ายอินเทอร์เน็ต 
รวมถึงการพบปะพูดคุย และ
ปรึกษาหารือ เพื่อด าเนินการกิจกรรม
ทางการศึกษาใหป้ระสบความส าเร็จ
ดว้ยดี (Personal contact) 

4.25 0.89 มาก 4.79 0.42 มาก 
ที่สุด 

0.13 14 

3.10 มีผูอ้  านวยการหรือประธาน
หลกัสูตรที่มีอ  านาจบารมี เป็นบุคคล
กวา้งขวาง มีคนเคารพนบัหนา้ถือตา
จ านวนมาก ส่งผลต่อความส าเร็จใน
การด าเนินการดา้นต่าง ๆ ของ
หลกัสูตรและสถาบนั (Power 
network) 

3.48 1.05 ปาน
กลาง 

4.35 0.78 มาก 0.25 4 

3.11 มีสภาพแวดลอ้มของสถาบนัที่ดี 
ไดแ้ก่ สถาปัตยกรรมของอาคาร 
ภูมิสถาปัตยข์องสถาบนั และสภาพ
โดยรวมของสถาบนัที่ดี (Packaging) 

3.79 0.99 มาก 4.59 0.63 มาก 
ที่สุด 

0.21 7 

3.12 มีการพิจารณาถึงเง่ือนไขของ
ผูเ้รียนที่มีความตอ้งการการเรียนการ
สอนที่มีคุณภาพ รวมถึงการบริการ
ดา้นอื่น เม่ือเปรียบเทียบกบัสถาบนั
อื่น ๆ ที่มีอยูใ่นตลาด (Provision of 
customer) 

3.76 1.12 มาก 4.43 0.72 มาก 0.13 15 

ผลรวม 3.56 0.64 มาก 4.31 0.43 มาก 0.21 - 

 
จากตารางท่ี12  พิจารณาการจดัการส่วนประสมการตลาด (16Ps) ในภาพรวมของทุก

สถาบันอุดมศึกษา พบว่า สภาพปัจจุบันของการจัดการส่วนประสมการตลาดอยู่ในระดับมาก 
ค่าเฉล่ีย 3.56 เมื่อพิจารณาจ าแนกรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากและสูงกว่าค่าเฉล่ีย
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รวมมี 10 ดา้น หรือ 10 พี (10 Ps) เรียงล  าดบัจากสูงสุด ดงัน้ี 1) มีบุคลากรของหลกัสูตรท่ีมีคุณภาพ 
(People) ค่าเฉล่ีย 4.29 2) มีการติดต่อส่ือสารระหว่างผูส้อนและผูเ้รียนท่ีดีดว้ยเคร่ืองมือการส่ือสาร
ต่าง ๆ (Personal contact) ค่าเฉล่ีย 4.25 3) มีผูอ้  านวยการหรือประธานหลกัสูตรท่ีมีความรู้ 
ความสามารถ และมีวิสยัทศัน์ (President) ค่าเฉล่ีย 4.17 4) มีการจดัการดา้นกระบวนการเรียนการ
สอนท่ีดี (Processes) ค่าเฉล่ีย 4.04 5) มีสภาพแวดลอ้มของสถาบนัท่ีดี (Packaging) ค่าเฉล่ีย 3.79 6) 
มีการผลกัดนัและสนบัสนุนใหผู้เ้รียนประสบความส าเร็จตามเป้าหมายของหลกัสูตร ดว้ยนโยบาย
และวิธีการต่าง ๆ ของสถาบนัอุดมศึกษาและผูบ้ริหารหลกัสูตร (Producer) ค่าเฉล่ีย 3.76 7) มีการ
พิจารณาถึงเง่ือนไขของผูเ้รียนท่ีมีความตอ้งการการเรียนการสอนท่ีมีคุณภาพ รวมถึงการบริการดา้น
อ่ืน เม่ือเปรียบเทียบกบัสถาบนัอ่ืน ๆ ท่ีมีอยูใ่นตลาด (Provision of customer) ค่าเฉล่ีย 3.76 8) มีการ
จดัการด้านสภาพทางกายภาพท่ีมองเห็นดว้ยตาและจบัตอ้งได้ของสถาบนั (Physical Evidence) 
ค่าเฉล่ีย 3.65 และ 10) การจดัการดา้นหลกัสูตร (Product) ค่าเฉล่ีย 3.62 

ส่วนสภาพท่ีพึงประสงค์ของการจัดการส่วนประสมการตลาด  อยู่ในระดับมาก 
เช่นเดียวกนั    มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.31  เมื่อพิจารณาจ าแนกรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั
มากและสูงกว่าค่าเฉล่ียรวมมี 11 ดา้น หรือ 11 พี (11 Ps) เรียงล  าดบัจากค่าเฉล่ียสูงสุด ดงัน้ี 1) มี
บุคลากรของหลกัสูตรท่ีมีคุณภาพ (People)  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.82  2) มีการติดต่อส่ือสารระหว่าง
ผูส้อนและผูเ้รียนท่ีดีดว้ยเคร่ืองมือการส่ือสารต่าง ๆ เช่น การใชโ้ทรศพัท์ การใชอี้เมล และ การส่ง
ขอ้ความผ่านเครือข่ายอินเทอร์เน็ต รวมถึงการพบปะพูดคุย และปรึกษาหารือ เพื่อด าเนินการ
กิจกรรมทางการศึกษาใหป้ระสบความส าเร็จดว้ยดี (Personal contact)   มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.79 3) มี
ผูอ้  านวยการหรือประธานหลกัสูตรท่ีมีความรู้ ความสามารถ และมีวิสัยทัศน์ในการผลกัดัน
หลกัสูตรและองคก์รใหป้ระสบความส าเร็จตามวตัถุประสงค์ท่ีตั้งไว ้(President)  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.75 4) มีการจดัการดา้นกระบวนการเรียนสอนท่ีดี เร่ิมตน้จากการสมคัรเรียน การคดัเลือกเขา้เรียน 
การลงทะเบียน การเรียน การสอบ การประกาศ และระยะเวลาในการเรียน (Processes) ค่าเฉล่ีย 4.64 
5) มีสภาพแวดลอ้มของสถาบนัท่ีดี ไดแ้ก่ สถาปัตยกรรมของอาคาร ภูมิสถาปัตยข์องสถาบนั และ
สภาพโดยรวมของสถาบนัท่ีดี (Packaging) ค่าเฉล่ีย 4.59 6) มีการจดัการดา้นสภาพทางกายภาพท่ี
มองเห็นดว้ยตาและจบัตอ้งไดข้องสถาบนั (Physical Evidence) ค่าเฉล่ีย 4.46 7) มีการเผยแพร่
ข่าวสารดา้นต่าง ๆ ของสถาบนั เพื่อสร้างภาพพจน์และภาพลกัษณ์ท่ีดีให้แก่หลกัสูตรและสถาบนั
อยา่งจริงจงัและต่อเน่ือง (Public Relation) ค่าเฉล่ีย 4.43 8) มีการพิจารณาถึงเง่ือนไขของผูเ้รียนท่ีมี
ความตอ้งการการเรียนการสอนท่ีมีคุณภาพ รวมถึงการบริการดา้นอ่ืน เมื่อเปรียบเทียบกบัสถาบนั
อ่ืน ๆ ท่ีมีอยูใ่นตลาด (Provision of customer) ค่าเฉล่ีย 4.43 9) มีการจดัการดา้นหลกัสูตร (Product) 
ค่าเฉล่ีย 4.42 10) มีการผลกัดันและสนับสนุนให้ผูเ้รียนประสบความส าเร็จตามเป้าหมายของ
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หลกัสูตร ดว้ยนโยบายและวิธีการต่าง ๆ ของสถาบนัอุดมศึกษาและผูบ้ริหารหลกัสูตร (Producer) 
ค่าเฉล่ีย 4.38 และ 11) มีบุคลากรของหลกัสูตรท่ีมีคุณภาพ (People) ค่าเฉล่ีย 4.35 

เมื่อพิจารณาค่าดชันีเรียงล  าดบัความส าคญัของความตอ้งการจ าเป็น (PNI: Priority Need 
Index) พบว่า อนัดบัท่ี 1 คือ มีการจดัการดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)    มีค่า PNI เท่ากบั 
0.42  อนัดบัท่ี 2 คือมีการวิจยัผูเ้รียน เพื่อให้ไดม้าซ่ึงข้อมูลดา้นความรู้สึกนึกคิดของผูเ้รียนต่อ
ประเด็นต่าง ๆ ท่ีเก่ียวข้องกบัหลกัสูตรและสถาบนั เพื่อน ามาใช้เป็นข้อมูลในการบริหารจัดการ 
(Probing) มีค่า PNI เท่ากบั  0.36  อนัดบัท่ี 3 คือ มีการจดัการดา้นค่าใชจ่้ายในการเรียน (Price) มีค่า 
PNI เท่ากบั  0.34 อนัดบัท่ี 4 คือ มีผูอ้  านวยการหรือประธานหลกัสูตรท่ีมีอ  านาจบารมี เป็นบุคคล
กวา้งขวาง มีคนเคารพนบัหนา้ถือตาจ านวนมาก ส่งผลต่อความส าเร็จในการด าเนินการดา้นต่าง ๆ 
ของหลกัสูตรและสถาบนั (Power)  มีค่า PNI เท่ากบั  0.25 อนัดบัท่ี 5 คือ มีการพิจารณาถึงความ
ตอ้งการของผูเ้รียน ผูป้กครอง หน่วยงานและองคก์รต่าง ๆ ท่ีตอ้งการแรงงาน (Purchasers) มีค่า PNI 
เท่ากบั  0.23 
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ตารางที่ 13    ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของสภาพปัจจุบนัและสภาพท่ีพึงประสงค์ และค่า
ดชันีล  าดับความส าคญัของความต้องการจ าเป็นของการบริหารการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา ทุกกลุ่มสาขาวิชา ดา้นการจดัการส่วน
ประสมทางการตลาด12 พี (12 Ps) ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา จ าแนกรายดา้น (n = 
313) 

 
3. การจัดการส่วนประสมทาง
การตลาด 12 พี (12 Ps) ส าหรับ
หลักสูตรบัณฑิตศึกษา 

สภาพปัจจุบัน (D) สภาพที่พึงประสงค์ (I) 

ifiedmod  ล าดับ 
X  S.D. ระดับ X  S.D. ระดับ 

3.1 มีการจัดการด้านหลักสูตร (Product) 
3.1.1 มีการก  าหนดหลกัสูตรที่
หลากหลายทั้งในระดบัคณะ/
ภาควิชา/สาขาวิชา 

3.48 1.16 ปาน
กลาง 

4.28 0.99 มาก 0.23 4 

3.1.2 มีการประกนัคุณภาพหลกัสูตร
ที่ไดม้าตรฐานและไดรั้บการยอมรับ 

4.16 0.93 มาก 4.67 0.71 มาก
ที่สุด 

0.12 6 

3.1.3 มีการออกแบบหลกัสูตรได้
ตรงกบัความตอ้งการของผูเ้รียนและ
ความตอ้งการของตลาดแรงงาน 

3.94 0.98 มาก 4.71 0.57 มาก
ที่สุด 

0.20 5 

3.1.4 มีการสร้างเอกลกัษณ์ตรา
สัญลกัษณ์หลกัสูตรดว้ยการก าหนด
ช่ือหลกัสูตร สี สัญลกัษณ์ และ
ถอ้ยค าเฉพาะ ประจ าหลกัสูตรแต่ละ
หลกัสูตร 

2.96 1.19 ปาน
กลาง 

3.94 1.14 มาก 0.33 1 

3.1.5 มีการใหบ้ริการแก่ผูเ้รียนดว้ย
ความแตกต่างในดา้นขอ้เสนอของ
หลกัสูตร ดา้นระยะเวลาในการเรียน 
และดา้นภาพลกัษณ์ที่ดีของหลกัสูตร 

3.42 1.13 ปาน
กลาง 

4.32 0.87 มาก 0.26 2 

3.1.6 มีการใหบ้ริการที่มีคุณภาพแก่
ผูเ้รียน ดว้ยการใหบ้ริการตามสัญญา
ที่ใหไ้ว ้การบริการดว้ยความเตม็ใจ 
อธัยาศยัดี ซ่ือสัตย ์และดว้ยความเอา
ใจใส่ดูแลผูเ้รียนเป็นอยา่งดี 

3.79 1.01 มาก 4.56 0.74 มาก
ที่สุด 

0.20 5 
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3. การจัดการส่วนประสมทาง
การตลาด 12 พี (12 Ps) ส าหรับ
หลักสูตรบัณฑิตศึกษา 

สภาพปัจจุบัน (D) สภาพที่พึงประสงค์ (I) 

ifiedmod  ล าดับ 
X  S.D. ระดับ X  S.D. ระดับ 

3.1.7 มีการใหบ้ริการที่เกิดผลิตผล
เพิ่มข้ึน ไดแ้ก่ คุณภาพการเรียนการ
สอน       ท่ีเขม้ขน้ข้ึน ปริมาณผูเ้รียน
เพิ่มข้ึน 

3.61 1.11 มาก 4.46 0.84 มาก 0.24 3 

ผลรวม 3.62 0.82 มาก 4.42 0.65 มาก - - 

3.2 มีการจัดการด้านค่าใช้จ่ายในการเรียน (Price) 
3.2.1 มีด  าเนินการก าหนดค่าเล่าเรียน 
ค่าธรรมเนียม และค่าใชจ่้ายอื่น ๆ 
โดยพิจารณาจากระดบัของราคาเม่ือ
เทียบกบัคู่แข่ง และความรู้สึกที่ไวต่อ
ราคา    ของผูเ้รียน 

3.27 1.38 ปาน
กลาง 

4.13 1.04 มาก 0.26 3 

3.2.2 มีการก  าหนดส่วนลดพิเศษต่าง 
ๆ ของค่าใชจ่้ายในการศึกษา เพื่อจูง
ใจผูส้มคัรเรียน 

2.38 1.33 นอ้ย 3.31 1.30 ปาน
กลาง 

0.39 2 

3.2.3 มีการก  าหนดแผนการช าระเงิน
ค่าเล่าเรียนที่เป็นประโยชน์แก่ผูเ้รียน     
เช่น เรียนก่อนจ่ายที่หลงั หรือผ่อน
จ่าย 

2.13 1.21 นอ้ย 3.01 1.30 ปาน
กลาง 

0.41 1 

ผลรวม 2.59 1.06 ปาน
กลาง 

3.48 1.04 ปาน
กลาง 

- - 

3.3 มีการจัดการด้านท าเลที่ต้ังและช่องทางการสมัครเรียน (Place) 
3.3.1 มีท  าเลท่ีตั้งของสถาบนัท่ี
เหมาะสม การคมนาคมสะดวก 
สามารถเดินทางเขา้ถึงไดง่้ายและ
รวดเร็ว 

3.49 1.26 ปาน
กลาง 

4.23 0.98 มาก 0.21 2 
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3. การจัดการส่วนประสมทาง
การตลาด 12 พี (12 Ps) ส าหรับ
หลักสูตรบัณฑิตศึกษา 

สภาพปัจจุบัน (D) สภาพที่พึงประสงค์ (I) 

ifiedmod  ล าดับ 
X  S.D. ระดับ X  S.D. ระดับ 

3.3.2 มีช่องทางการสมคัรเรียน 
สามารถด าเนินการไดง่้ายและ
สะดวก นอกเหนือจากการสมคัรที่
สถาบนัฯ เช่น ทางอินเทอร์เน็ต และ
ทางไปรษณีย ์

3.86 1.12 มาก 4.41 0.87 มาก 0.14 3 

3.3.3 มีช่องทางการจ าหน่ายใบสมคัร
ตามสถานที่ต่าง ๆ ที่ง่ายต่อการเขา้ถึง
ของผูส้นใจ ไดแ้ก่ ร้านสะดวกซ้ือ
ทัว่ไป หา้งสรรพสินคา้ และท่ีอื่น ๆ 

2.81 1.40 ปาน
กลาง 

3.61 1.34 มาก 0.28 1 

ผลรวม 3.38 0.92 ปาน
กลาง 

4.08 0.81 มาก - - 

3.4 มีการจัดการด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
3.4.1 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่ม
ผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ย
การโฆษณาหลกัสูตรใหเ้ป็นที่รู้จกั
อยา่งแพร่หลาย 

3.34 1.16 ปาน
กลาง 

4.31 0.96 มาก 0.29 18 

3.4.2 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่ม
ผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ย
การประชาสัมพนัธ์หลกัสูตรใหเ้ป็น
ที่ยอมรับและสร้างภาพลกัษณ์อนัดี
ใหก้บัหลกัสูตร 

3.44 1.17 ปาน
กลาง 

4.35 0.89 มาก 0.26 20 

3.4.3 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่ม
ผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ย
การจดัส่งจดหมายตรงไปยงักลุ่ม
ผูเ้รียนเป้าหมาย 

2.78 1.24 ปาน
กลาง 

3.96 1.14 มาก 0.42 13 

3.4.4 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่ม
ผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ย
การจดัท าและแจกแคต็ตาลอ็ก
แนะน าหลกัสูตรแก่ผูท่ี้สนใจทัว่ไป 

3.20 1.09 ปาน
กลาง 

4.10 1.04 มาก 0.28 19 
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3. การจัดการส่วนประสมทาง
การตลาด 12 พี (12 Ps) ส าหรับ
หลักสูตรบัณฑิตศึกษา 

สภาพปัจจุบัน (D) สภาพที่พึงประสงค์ (I) 

ifiedmod  ล าดับ 
X  S.D. ระดับ X  S.D. ระดับ 

3.4.5 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่ม
ผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ย
การใชโ้ทรศพัทติ์ดต่อส่ือสาร 

2.19 1.30 นอ้ย 3.08 1.40 ปาน
กลาง 

0.41 15 

3.4.6 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่ม
ผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ย
การใชก้ารขายทางโทรทศัน์ 

1.87 1.14 นอ้ย 2.95 1.43 ปาน
กลาง 

0.58 1 

3.4.7 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่ม
ผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ย
การตั้งซุ้มเลก็ ๆ ตาม
หา้งสรรพสินคา้ชั้นน า หรือแหล่ง
ชุมชน 

1.98 1.28 นอ้ย 3.10 1.46 ปาน
กลาง 

0.57  
3 

3.4.8 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่ม
ผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ย
การพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ (E-
Commerce) 

2.00 1.21 นอ้ย 3.15 1.41 ปาน
กลาง 

0.58 1 

3.4.9 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่ม
ผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ย
การขายตรงโดยมีพนกังานขายใบ
สมคัรไปพบผูเ้รียนเป้าหมาย 

1.74 1.11 นอ้ย 2.66 1.51 ปาน
กลาง 

0.53 6 

3.4.10 มีการจดัตั้งทีมขายเป็น
กิจลกัษณะ เพื่อแสวงหากลุ่มผูเ้รียน
เป้าหมาย ก  าหนดเป้าการขาย และมี
ค่าตอบแทนการขายใหแ้ก่ทีมขายที่
ขายไดส้ าเร็จ 

1.61 0.98 นอ้ย 2.30 1.37 นอ้ย 0.43 12 

3.4.11 มีการใหท้ดลองเรียนก่อนที่
จะสมคัรเรียน 

1.45 0.85 นอ้ย
ที่สุด 

2.06 1.26 นอ้ย 0.42 13 

3.4.12 มีการแจกคูปองส่วนลดค่าเล่า
เรียน ค่าธรรมเนียม  
และค่าใชจ่้าย ๆ อืน่ 

1.27 0.57 นอ้ย
ที่สุด 

1.98 1.22 นอ้ย 0.56 4 
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3. การจัดการส่วนประสมทาง
การตลาด 12 พี (12 Ps) ส าหรับ
หลักสูตรบัณฑิตศึกษา 

สภาพปัจจุบัน (D) สภาพที่พึงประสงค์ (I) 

ifiedmod  ล าดับ 
X  S.D. ระดับ X  S.D. ระดับ 

3.4.13 มีการใหเ้งินสดคืนเป็น
ส่วนลดพิเศษ หากช าระค่าเล่าเรียน
ล่วงหนา้ ของเทอมถดัไป 

1.24 0.56 นอ้ย
ที่สุด 

1.93 1.23 นอ้ย 0.56 4 

3.4.14 มีการขายควบดว้ยการคิดค่า
เล่าเรียนพิเศษ เช่น เรียน 2 คน จ่าย 1 
คน หรือ เรียน 3 คน จ่าย 2 คน 

1.24 0.58 นอ้ย 1.83 1.26 นอ้ย 0.48 9 

3.4.15 มีการแจกของแถมเม่ือสมคัร
เรียนและลงทะเบียนเรียน เช่น แจก
คอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก มือถือ หรือไอ
แพด เป็นตน้ 

1.26 0.61 นอ้ย 1.93 1.27 นอ้ย 0.53 6 

3.4.16 มีการชิงโชครางวลัใหญ่
ส าหรับผูส้มคัรเรียน เช่น รางวลั
รถยนต ์บา้นพร้อมที่ดิน หรือ 
คอนโดมิเนียม เป็นตน้ 

1.24 0.65 นอ้ย 1.84 1.33 นอ้ย 0.48 9 

3.4.17 มีการมอบทุนการศึกษาให้
ส าหรับผูเ้รียนดี 

2.65 1.40 ปาน
กลาง 

3.48 1.39 ปาน
กลาง 

0.31 17 

3.4.18 มีการรับประกนัว่าเรียนจบมี
งานท าแน่นอน หรือ เรียนจบไดรั้บ
ท างานท่ีดีข้ึนแน่นอน 

2.11 1.16 นอ้ย 2.83 1.32 ปาน
กลาง 

0.34 16 

3.4.19 มีการส่งเสริมการขายร่วมกบั
สถาบนัอุดมศึกษาต่างประเทศ เช่น 
หลกัสูตร 2 ปริญญา หรือเรียนใน
ไทย 1 ปี แลว้ไปเรียนต่างประเทศ 1 
ปี หรือ   มีการศึกษาดูงานที่
ต่างประเทศ เป็นตน้ 

1.86 1.01 นอ้ย 2.77 1.29 ปาน
กลาง 

0.49 8 

3.4.20  มีการส่งเสริมการขายร่วมกบั
สินคา้อื่น ๆ เช่น ซ้ือรถยนตแ์ลว้ได้
เรียนฟรี ช้ือคอนโดมิเนียมแลว้ได้
เรียนในราคา 50% 

1.26 0.68 นอ้ย
ที่สุด 

1.84 1.26 ปาน
กลาง 

0.46 11 

ผลรวม 1.98 0.63 นอ้ย 2.82 0.93 ปาน
กลาง 

- - 
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3. การจัดการส่วนประสมทาง
การตลาด 12 พี (12 Ps) ส าหรับ
หลักสูตรบัณฑิตศึกษา 

สภาพปัจจุบัน (D) สภาพที่พึงประสงค์ (I) 

ifiedmod  ล าดับ 
X  S.D. ระดับ X  S.D. ระดับ 

3.5 มีการวิจัยผู้เรียน เพื่อให้ได้มาซ่ึง
ข้อมูลด้านความรู้สึกนึกคดิของ
ผู้เรียนต่อประเด็นต่าง ๆ ที่เก่ียวข้อง
กับหลักสูตรและสถาบัน เพื่อน ามาใช้
เป็นข้อมูลในการบริหารจัดการ 
(Probing) 

3.17 1.22 ปาน
กลาง 

4.31 0.90 มาก 0.36  

ผลรวม 3.17 1.22 ปาน
กลาง 

4.31 0.90 มาก - - 

3.6 มีการจัดการด้านกระบวนการ
เรียนสอนที่ดี เร่ิมต้นจากการสมัคร
เรียน การคดัเลือกเข้าเรียน การ
ลงทะเบียน การเรียน การสอบ การ
ประกาศ และระยะเวลาในการเรียน 
(Processes) 

4.04 0.89 มาก 4.64 0.60 มาก
ที่สุด 

0.15  

ผลรวม 4.04 0.89 มาก 4.64 0.60 มาก
ที่สุด 

- - 

3.7 มีการจัดการด้านสภาพทางกายภาพที่มองเห็นด้วยตาและจับต้องได้ของสถาบัน (Physical Evidence) 
3.7.1 มีสภาพหอ้งเรียน และอุปกรณ์
สนบัสนุนการเรียนการสอนที่ดี 

4.10 0.92 มาก 4.74 0.50 มาก
ที่สุด 

0.16 4 

3.7.2 มีสภาพอาคารเรียนและ
บรรยากาศโดยรวมของสถาบนัดี 

4.12 0.86 มาก 4.76 0.49 มาก
ที่สุด 

0.16 4 

3.7.3 มีสภาพของหอ้งสมุด โรง
อาหาร และส่วนสันทนาการที่ด ี

3.96 0.94 มาก 4.68 0.61 มาก
ที่สุด 

0.18 3 

3.7.4 มีป้ายสถาบนั  คณะ ภาควิชา 
สาขาวิชา ตลอดจน หวักระดาษ
จดหมายและเอกสารต่าง ๆ รวมถึง
นามบตัรของผูบ้ริหารหลกัสูตร 
คณาจารย ์และคณาจารย ์ที่ดูดี 
เป็นไปในทิศทางเดียวกนั 

3.65 1.09 มาก 4.57 0.74 มาก
ที่สุด 

0.25 2 
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3. การจัดการส่วนประสมทาง
การตลาด 12 พี (12 Ps) ส าหรับ
หลักสูตรบัณฑิตศึกษา 

สภาพปัจจุบัน (D) สภาพที่พึงประสงค์ (I) 

ifiedmod  ล าดับ 
X  S.D. ระดับ X  S.D. ระดับ 

3.7.5 มีการก  าหนดชุดแบบฟอร์ม
ของเจา้หนา้ที่ หรือบุคลากรดูดี และ
ทนัสมยั 

2.62 1.25 ปาน
กลาง 

3.59 1.29 มาก
ที่สุด 

0.37 1 

ผลรวม 3.69 0.74 มาก 4.46 0.56 มาก
ที่สุด 

- - 

3.8 มีการเผยแพร่ข่าวสารด้านต่าง ๆ 
ของสถาบัน เพื่อสร้างภาพพจน์และ
ภาพลักษณ์ที่ดีให้แก่หลักสูตรและ
สถาบันอย่างจริงจังและต่อเน่ือง 
(Public Relation) 

3.65 1.02 มาก 4.43 0.86 มาก 0.21  

ผลรวม 3.65 1.02 มาก 4.43 0.86 มาก - - 

3.9 มีบุคลากรของหลักสูตรที่มีคุณภาพ (People) 
3.9.0.1 มีคณาจารยท์ี่มีคุณวุฒิตาม
มาตรฐานหลกัสูตร มีความรู้
ความสามารถเป็นที่ยอมรับ 

4.45 0.73 มาก 4.90 0.31 มาก
ที่สุด 

0.10 2 

3.9.0.2 มีคณะกรรมการบริหาร
หลกัสูตรที่มีความรู้ความสามารถ 

4.39 0.75 มาก 4.81 0.44 มาก
ที่สุด 

0.10 2 

3.9.0.3 มีเจา้หนา้ที่อ  านวยการดา้น
ต่างๆ อยา่งพร้อมเพรียงท่ีสามารถ
ใหบ้ริการดา้นการศึกษาไดเ้ป็นอยา่ง
ดี 

4.03 0.96 มาก 4.76 0.47 มาก
ที่สุด 

0.18 1 

ผลรวม 4.29 0.72 มาก 4.82 0.34 มาก
ที่สุด 

0.12 - 

3.9.1 มีผู้อ านวยการหรือประธาน
หลักสูตรที่มีความรู้ ความสามารถ 
และมีวิสัยทัศน์ในการผลักดัน
หลักสูตรและองค์กรให้ประสบ
ความส าเร็จตามวัตถุประสงค์ที่ต้ังไว้ 
(President) 

4.17 0.81 มาก 4.75 0.55 มาก 
ที่สุด 

0.14  

ผลรวม 4.17 0.81 มาก 4.75 0.55 มาก 
ที่สุด 

0.14 - 
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3.9.2 มีการผลักดันและสนับสนุนให้
ผู้เรียนประสบความส าเร็จตาม
เป้าหมายของหลักสูตร ด้วยนโยบาย
และวิธีการต่าง ๆ     ของ
สถาบันอุดมศึกษาและผู้บริหาร
หลักสูตร (Producer) 

3.76 1.23 มาก 4.38 0.97 มาก 0.16  

ผลรวม 3.76 1.23 มาก 4.38 0.97 มาก - - 

3.9.3 มีการพิจารณาถึงความต้องการ
ของผู้เรียน ผู้ปกครอง หน่วยงานและ
องค์กรต่าง ๆ ที่ต้องการแรงงาน 
(Purchasers) 

3.39 1.24 ปาน
กลาง 

4.18 1.03 มาก 0.23  

ผลรวม 3.39 1.24 ปาน
กลาง 

4.18 1.03 มาก - - 

3.9.4 มีการติดต่อส่ือสารระหว่าง
ผู้สอนและผู้ เรียนที่ดีด้วยเคร่ืองมือ
การส่ือสารต่าง ๆ เช่น การใช้
โทรศัพท์ การใช้อีเมล และ การส่ง
ข้อความผ่านเคร่ืองข่ายอินเทอร์เน็ต 
รวมถึงการพบปะพูดคุย และ
ปรึกษาหารือ เพื่อด าเนินการกิจกรรม
ทางการศึกษาให้ประสบความส าเร็จ
ด้วยดี (Personal contact) 

4.25 0.89 มาก 4.79 0.42 มาก 
ที่สุด 

0.13  

ผลรวม 4.25 0.89 มาก 4.79 0.42 มาก 
ที่สุด 

0.13 - 

3.10 มีผู้อ านวยการหรือประธาน
หลักสูตรที่มีอ านาจบารมี เป็นบุคคล
กว้างขวาง มีคนเคารพนับหน้าถือตา
จ านวนมาก ส่งผลต่อความส าเร็จใน
การด าเนินการด้านต่าง ๆ ของ
หลักสูตรและสถาบัน (Power 
network) 

3.48 1.05 ปาน
กลาง 

4.35 0.78 มาก 0.25  

ผลรวม 3.48 1.05 ปาน
กลาง 

4.35 0.78 มาก 0.25 - 
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3. การจัดการส่วนประสมทาง
การตลาด 12 พี (12 Ps) ส าหรับ
หลักสูตรบัณฑิตศึกษา 

สภาพปัจจุบัน (D) สภาพที่พึงประสงค์ (I) 

ifiedmod  ล าดับ 
X  S.D. ระดับ X  S.D. ระดับ 

3.11 มีสภาพแวดล้อมของสถาบันที่ดี 
ได้แก่ สถาปัตยกรรมของอาคาร ภูมิส
ถาปัตย์ของสถาบัน และสภาพ
โดยรวมของสถาบันที่ดี (Packaging) 

3.79 0.99 มาก 4.59 0.63 มาก 
ที่สุด 

0.21  

ผลรวม 3.79 0.99 มาก 4.59 0.63 มาก 
ที่สุด 

0.21 - 

3.12 มีการพิจารณาถึงเงื่อนไขของ
ผู้เรียนที่มีความต้องการการเรียนการ
สอนที่มีคุณภาพ รวมถึงการบริการ
ด้านอ่ืน เม่ือเปรียบเทียบกับสถาบัน
อ่ืน ๆ ที่มีอยู่ในตลาด (Provision of 
customer) 

3.76 1.12 มาก 4.43 0.72 มาก 0.13  

ผลรวม 3.76 1.12 มาก 4.43 0.72 มาก 0.13 - 

ผลรวมด้านการจัดการส่วนประสม
ทางการตลาด 

3.56 0.64 มาก 4.31 0.43 มาก 0.21 - 

 
จากตารางท่ี 13  พิจารณารายละเอียดของการจดัการส่วนประสมทางการตลาด ทุกกลุ่ม

สาขาวิชา จ  าแนกรายดา้น ผลการศึกษา  มีดงัน้ี  
 3.1 การจดัการด้านหลกัสูตร (Product) เมื่อพิจารณาสภาพปัจจุบนั พบว่า ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ีย
สูงท่ีสุด คือ มีการประกนัคุณภาพหลกัสูตรท่ีไดม้าตรฐานและไดรั้บการยอมรับ มีการด าเนินการใน
ปัจจุบนัอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.16 รองลงมา คือ มีการออกแบบหลกัสูตรไดต้รงกับ
ความตอ้งการของผูเ้รียนและความตอ้งการของตลาดแรงงาน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.94 อยูใ่นระดบัมาก  
  เมื่อพิจารณาถึงสภาพท่ีพึงประสงค ์ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ มีการออกแบบหลกัสูตรได้
ตรงกบัความตอ้งการของผูเ้รียนและความตอ้งการของตลาดแรงงาน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.71 รองลงมา 
คือ มีการประกนัคุณภาพหลกัสูตรท่ีไดม้าตรฐานและไดรั้บการยอมรับ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.67 อยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด 
 เมื่อพิจารณาค่าดชันีเรียงล  าดบัความส าคญัของความตอ้งการจ าเป็น (PNI: Priority Need 
Index) พบว่า อนัดับท่ี 1 คือ มีการสร้างเอกลกัษณ์ตราสัญลกัษณ์หลกัสูตรด้วยการก าหนดช่ือ
หลกัสูตร สี สัญลกัษณ์ และถอ้ยค าเฉพาะ ประจ าหลกัสูตรแต่ละหลกัสูตร มีค่า PNI เท่ากบั 0.33 
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อนัดับท่ี 2 คือ มีการให้บริการแก่ผูเ้รียนดว้ยความแตกต่างในด้านขอ้เสนอของหลกัสูตร ด้าน
ระยะเวลาในการเรียน และดา้นภาพลกัษณ์ท่ีดีของหลกัสูตร มีค่า PNI เท่ากบั 0.26   
 3.2 การจดัการด้านค่าใช้จ่ายในการเรียน (Price) เมื่อพิจารณาสภาพปัจจุบนั พบว่า ดา้นท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ มีด  าเนินการก าหนดค่าเล่าเรียน ค่าธรรมเนียม และค่าใชจ่้ายอ่ืน ๆ โดยพิจารณา
จากระดบัของราคาเมื่อเทียบกบัคู่แข่ง และความรู้สึกท่ีไวต่อราคาของผูเ้รียน มีการด าเนินการใน
ปัจจุบนัอยูใ่นระดบัปานกลาง  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั  3.27 รองลงมา คือ มีการก าหนดส่วนลดพิเศษต่าง ๆ 
ของค่าใชจ่้ายในการศึกษา เพื่อจูงใจผูส้มคัรเรียน  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.38 อยูใ่นระดบันอ้ย 
 เมื่อพิจารณาถึงสภาพท่ีพึงประสงค ์ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดคือเร่ือง มีด  าเนินการก าหนดค่า
เล่าเรียน ค่าธรรมเนียม และค่าใชจ่้ายอ่ืน ๆ โดยพิจารณาจากระดบัของราคาเมื่อเทียบกบัคู่แข่ง และ
ความรู้สึกท่ีไวต่อราคาของผูเ้รียน มีการด าเนินการในปัจจุบนัอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.13  
รองลงมา คือ มีการก าหนดส่วนลดพิเศษต่าง ๆ ของค่าใชจ่้ายในการศึกษา เพื่อจูงใจผูส้มคัรเรียน  มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.31 อยูใ่นระดบัปานกลาง 
     เมื่อพิจารณาค่าดชันีเรียงล  าดบัความส าคญัของความตอ้งการจ าเป็น (PNI: Priority Need 
Index) พบว่า อนัดบัท่ี 1 คือ มีการก าหนดแผนการช าระเงินค่าเล่าเรียนท่ีเป็นประโยชน์แก่ผูเ้รียน 
เช่น เรียนก่อนจ่าย ทีหลงัหรือผ่อนจ่าย มีค่า PNI เท่ากบั 0.41 อนัดบัท่ี 2 คือ มีการก าหนดส่วนลด
พิเศษต่าง ๆ ของค่าใชจ่้ายในการศึกษา เพื่อจูงใจผูส้มคัรเรียน มีค่า PNI เท่ากบั 0.39    
 3.3 การจดัการด้านท าเลที่ตั้งและช่องทางการสมคัรเรียน เมื่อพิจารณาสภาพปัจจุบนั พบว่า 
ด้านท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ มีช่องทางการสมัครเรียน สามารถด าเนินการได้ง่ายและสะดวก 
นอกเหนือจากการมาสมคัรท่ีสถาบนัฯ เช่น ทางอินเทอร์เน็ต และทางไปรษณีย ์มีการด าเนินการใน
ปัจจุบนัอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.86 อยู่ในระดับมาก   รองลงมา คือ มีท าเลท่ีตั้งของ
สถาบนัท่ีเหมาะสม การคมนาคมสะดวก สามารถเดินทางเขา้ถึงไดง่้ายและรวดเร็ว  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.49 อยูใ่นระดบัปานกลาง 
 เมื่อพิจารณาถึงสภาพท่ีพึงประสงค์ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ มีช่องทางการสมคัรเรียน 
สามารถด าเนินการไดง่้ายและสะดวก นอกเหนือจากการสมคัรท่ีสถาบนัฯ เช่น ทางอินเทอร์เน็ต 
และทางไปรษณีย ์มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.41 รองลงมา คือ มีท าเลท่ีตั้ งของสถาบันท่ีเหมาะสม การ
คมนาคมสะดวก สามารถเดินทางเขา้ถึงไดง่้ายและรวดเร็ว มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.23 อยูใ่นระดบัมากทั้ง
สองดา้น 
 เมื่อพิจารณาค่าดชันีเรียงล  าดบัความส าคญัของความตอ้งการจ าเป็น (PNI: Priority Need 
Index) พบว่า อนัดบัท่ี 1 คือ มีช่องทางการจ าหน่ายใบสมคัรตามสถานท่ีต่าง ๆ ท่ีง่ายต่อการเขา้ถึง
ของผูส้นใจ ไดแ้ก่ ร้านสะดวกซ้ือทัว่ไป หา้งสรรพสินคา้ และท่ีอ่ืน ๆ มีค่า PNI เท่ากบั 0.28 อนัดบัท่ี 
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2 คือ มีท าเลท่ีตั้งของสถาบนัท่ีเหมาะสม การคมนาคมสะดวก สามารถเดินทางเขา้ถึงไดง่้ายและ
รวดเร็ว มีค่า PNI เท่ากบั 0.21 

    3.4 การจัดการด้านการส่งเสริมการตลาด  (Promotion)  เมื่อพิจารณาสภาพปัจจุบัน 
พบว่า มีการด าเนินการในระดบัปานกลางเพียงบางเร่ือง ไดแ้ก่  เร่ืองมีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่ม
ผูเ้รียนเป้าหมายให้สมัครเรียนด้วยการประชาสัมพันธ์หลักสูตรให้เป็นท่ียอมรับและสร้าง
ภาพลกัษณ์อนัดีใหก้บัหลกัสูตร   มีค่าเฉล่ียเท่ากบั  3.44  รองลงมา คือ มีการแนะน าและเชิญชวน
กลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ยการโฆษณาหลกัสูตรใหเ้ป็นท่ีรู้จกัอยา่งแพร่หลาย  มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั  3.34 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายให้สมคัรเรียนดว้ยการจดัท าและแจก
แค็ตตาลอ็กแนะน าหลกัสูตรแก่ผูท่ี้สนใจทัว่ไป  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั  3.20  มีการแนะน าและเชิญชวน
กลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ยการจดัส่งจดหมายตรงไปยงักลุ่มผูเ้รียนเป้าหมาย  มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 2.78 และการมอบทุนการศึกษาให้ส าหรับผูเ้รียนดี ค่าเฉล่ียเท่ากบั  2.65 ส่วนเร่ืองอ่ืน ๆ มี
การปฏิบติัอยูใ่นระดบันอ้ยและนอ้ยท่ีสุด 
    เมื่อพิจารณาถึงสภาพท่ีพึงประสงค์ ดา้นท่ีมีความคาดหวงัอยู่ในระดบัมาก โดยดา้นท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายให้สมัครเรียนด้วยการ
ประชาสัมพนัธ์หลกัสูตรให้เป็นท่ียอมรับและสร้างภาพลกัษณ์ อนัดีให้กับหลกัสูตร  มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั  4.35 รองลงมา คือ มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายให้สมคัรเรียนดว้ยการ
โฆษณาหลกัสูตรให้เป็นท่ีรู้จกัอย่างแพร่หลาย   มีค่าเฉล่ียเท่ากบั   4.31  และมีการแนะน าและเชิญ
ชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายให้สมคัรเรียนดว้ยการจดัท าและแจกแค็ตตาล็อกแนะน าหลกัสูตรแก่ผูท่ี้
สนใจทัว่ไป   มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.10 ส่วนเร่ืองอ่ืน ๆ อยูใ่นระดบัปานกลางและระดบันอ้ย 
 เมื่อพิจารณาค่าดชันีเรียงล  าดบัความส าคญัของความตอ้งการจ าเป็น (PNI: Priority Need 
Index)  พบว่า อนัดบัท่ี 1 มีสองดา้น คือ มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายให้สมคัร
เรียนดว้ยการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) และมีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียน
เป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ยการใชก้ารขายทางโทรทศัน์   มีค่า PNI เท่ากบั 0.58  และอนัดบัท่ี 3 คือ 
มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผู ้เ รียนเป้าหมายให้สมัครเรียนด้วยการตั้ งซุ้มเล็ก  ๆ ตาม
หา้งสรรพสินคา้ชั้นน า หรือแหล่งชุมชน  มีค่า PNI เท่ากบั  0.57    
 3.7 การจัดการด้านสภาพทางกายภาพที่มองเห็นด้วยตาและจับต้องได้ของสถาบัน 
(Physical Evidence) เมื่อพิจารณาสภาพปัจจุบนั พบว่า เร่ืองท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ มีสภาพอาคาร
เรียนและบรรยากาศโดยรวมของสถาบนัดี   มีการด าเนินการในปัจจุบนัอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั  4.12  รองลงมาคือเร่ืองมีสภาพห้องเรียน และอุปกรณ์สนับสนุนการเรียนการสอนท่ีดี  มี
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ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.10 และเร่ือง มีสภาพของหอ้งสมุด โรงอาหาร และส่วนสนัทนาการท่ีดี   มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.96   
    เมื่อพิจารณาถึงสภาพท่ีพึงประสงค์ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ มีสภาพอาคารเรียนและ
บรรยากาศโดยรวมของสถาบนัดี  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.76 อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด รองลงมา คือ มีสภาพ
หอ้งเรียนและอุปกรณ์สนบัสนุนการเรียนการสอนท่ีดี   มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.74  อยู่ในระดบัมากท่ีสุด  
และมีสภาพของหอ้งสมุด โรงอาหาร และส่วนสันทนาการท่ีดี   มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.68 อยู่ในระดบั
มากท่ีสุด   
   เมื่อพิจารณาค่าดชันีเรียงล  าดบัความส าคญัของความตอ้งการจ าเป็น (PNI: Priority Need 
Index) พบว่า อนัดบัท่ี 1 คือ มีการก าหนดชุดแบบฟอร์มของเจา้หนา้ท่ี หรือบุคลากรดูดี และทนัสมยั 
มีค่า PNI เท่ากบั 0.37 อนัดบัท่ี 2 คือ มีป้ายสถาบนั คณะ ภาควิชา สาขาวิชา ตลอดจน หัวกระดาษ
จดหมายและเอกสารต่าง ๆ รวมถึงนามบตัรของผูบ้ริหารหลกัสูตร คณาจารย ์และคณาจารย ์ท่ีดูดี 
เป็นไปในทิศทางเดียวกนั มีค่า PNI เท่ากบั 0.25   
 3.9 การมีบุคลากรของหลักสูตรที่มีคุณภาพ (People) เมื่อพิจารณาสภาพปัจจุบัน พบว่า 
ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ มีคณาจารยท่ี์มีคุณวุฒิตามมาตรฐานหลกัสูตร มีความรู้ความสามารถเป็น
ท่ียอมรับ  มีการด าเนินการในปัจจุบันอยู่ในระดับมาก  มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.45   รองลงมา คือ มี
คณะกรรมการบริหารหลกัสูตรท่ีมีความรู้ความสามารถ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.39 อยู่ในระดบัมาก
เช่นกนั   
 เมื่อพิจารณาถึงสภาพท่ีพึงประสงค์ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดคือเร่ืองมีคณาจารยท่ี์มีคุณวุฒิ
ตามมาตรฐานหลกัสูตร มีความรู้ความสามารถเป็นท่ียอมรับ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.90 รองลงมา คือ มี
คณะกรรมการบริหารหลกัสูตรท่ีมีความรู้ความสามารถ   มีค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.81 อยู่ในระดบัมาก
ท่ีสุดทั้งสองดา้น 
 เมื่อพิจารณาค่าดชันีเรียงล  าดบัความส าคญัของความตอ้งการจ าเป็น (PNI: Priority Need 
Index) พบว่า อนัดบัท่ี 1 คือ มีเจา้หนา้ท่ีอ  านวยการดา้นต่างๆ อยา่งพร้อมเพรียงท่ีสามารถให้บริการ
ดา้นการศึกษาได้เป็นอย่างดี มีค่า PNI เท่ากบั 0.18 อนัดับท่ี 2 คือ มีคณาจารยท่ี์มีคุณวุฒิตาม
มาตรฐานหลกัสูตร มีความรู้ความสามารถเป็นท่ียอมรับ   และเร่ืองมีคณะกรรมการบริหารหลกัสูตร
ท่ีมีความรู้ความสามารถ    มีค่า PNI เท่ากนั คือ 0.10 
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ตารางที่ 14    ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของสภาพปัจจุบนัและสภาพท่ีพึงประสงค์ และค่า
ดชันีล  าดับความส าคญัของความต้องการจ าเป็นของการบริหารการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบัณฑิตศึกษาของสถาบันอุดมศึกษา ทุกสาขาวิชา ด้านการจัดการความ
พยายามทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาโดยภาพรวม (n = 313) 

 
4. การจัดการความพยายามทาง
การตลาดส าหรับหลักสูตร
บัณฑิตศึกษา 

สภาพปัจจุบัน (D) สภาพที่พึงประสงค์ (I) 

ifiedmod  ล าดับ 
X  S.D. ระดับ X  S.D. ระดับ 

4.1 การจดัองคก์รทางการตลาด 2.09 1.14 นอ้ย 3.50 1.11 มาก 0.67 1 
4.2 การด าเนินการทางการตลาด 2.35 1.24 นอ้ย 3.63 1.17 มาก 0.54 2 
4.3 การประเมินผลทางการตลาด 2.52 0.92 ปาน

กลาง 
3.75 0.85 มาก 0.49 3 

4.4 การควบคุมทางการตลาด 2.65 1.05 ปาน
กลาง 

3.78 0.96 มาก 0.43 4 

ผลรวม 2.40 0.96 น้อย 3.66 0.91 มาก 0.52 - 

 
จากตารางท่ี 14 พิจารณาการจดัการความพยายามทางการตลาดโดยรวมส าหรับหลกัสูตร

บณัฑิตศึกษาของทุกสาขาวิชา พบว่า สภาพปัจจุบนัของการจดัการความพยายามทางการตลาด
โดยรวม อยูใ่นระดบันอ้ย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.40 เมื่อพิจารณาจ าแนกรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ีย
สูงท่ีสุด คือ ดา้นการควบคุมทางการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.65 รองลงมา คือ ดา้นการประเมินผล
ทางการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.52 และดา้นการด าเนินการทางการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.35   

ส่วนสภาพท่ีพึงประสงค์ของการจดัการความพยายามทางการตลาดอยู่ในระดับมาก มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.66 เมื่อพิจารณาจ าแนกรายดา้น พบว่า ทุกดา้นมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก ดา้นท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ ดา้นการควบคุมทางการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.78 รองลงมา คือ ด้านการ
ประเมินผลทางการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.75 ดา้นการด าเนินการทางการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.63 และดา้นการจดัองคก์รทางการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.50 

เมื่อพิจารณาค่าดชันีเรียงล  าดบัความส าคญัของความตอ้งการจ าเป็น (PNI: Priority Need 
Index) พบว่า อนัดบัท่ี 1 คือ การจดัองคก์รทางการตลาด มีค่า PNI เท่ากบั 0.67   อนัดบัท่ี 2 คือ การ
ด าเนินการทางการตลาด มีค่า PNI เท่ากบั 0.54   อนัดบัท่ี 3 คือ การประเมินผลทางการตลาด มีค่า 
PNI เท่ากบั 0.43 
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ตารางที่ 15  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของสภาพปัจจุบนัและสภาพท่ีพึงประสงค์ และค่า
ดชันีล  าดับความส าคญัของความต้องการจ าเป็นของการบริหารการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา ทุกกลุ่มสาขาวิชา ดา้นการจดัการความ
พยายามทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา จ าแนกรายดา้น (n = 313) 

 
4. การจัดการความพยายามทาง
การตลาดส าหรับหลักสูตร
บัณฑิตศึกษา 

สภาพปัจจุบัน (D) สภาพที่พึงประสงค์ (I) 

ifiedmod  ล าดับ 
X  S.D. ระดับ X  S.D. ระดับ 

4.1 การจัดองค์กรทางการตลาด         
4.1.1 มีการจดัองคก์รทางการตลาด
ดว้ยการมอบหมายบุคคลใดบุคคล
หน่ึงรับผิดชอบงานการตลาด 

2.17 1.15 นอ้ย 3.65 1.19 มาก 0.68 2 

4.1.2 มีการจดัองคก์รทางการตลาด
ดว้ยการจดัตั้งทีมงานการตลาดท่ี
ประกอบดว้ยคณะบุคคลข้ึน 

2.14 1.23 นอ้ย 3.50 1.14 มาก 0.64 3 

4.1.3 มีการจดัองคก์รทางการตลาด
ดว้ยการจดัตั้งฝ่ายหรือแผนก
การตลาดใหรั้บผิดชอบโดยตรง 

1.96 1.20 นอ้ย 3.35 1.24 ปาน
กลาง 

0.74 1 

ผลรวม 2.09 1.14 น้อย 3.50 1.11 มาก 0.67 - 

4.2 การด าเนินการทางการตลาด 2.35 1.24 นอ้ย 3.63 1.17 มาก 0.54  

ผลรวม 2.35 1.24 น้อย 3.63 1.17 มาก 0.54 2 
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4. การจัดการความพยายามทาง
การตลาดส าหรับหลักสูตร
บัณฑิตศึกษา 

สภาพปัจจุบัน (D) สภาพที่พึงประสงค์ (I) 

ifiedmod  ล าดับ 
X  S.D. ระดับ X  S.D. ระดับ 

4.3 มีการประเมินผลทางการตลาด         
4.3.1 มีการวิเคราะห์ยอดผูส้มคัรและ
ผูเ้รียน ดว้ยการเปรียบเทียบกบั
เป้าหมายท่ีตั้งไวว้่ามีความแตกต่าง
กนัอยา่งไร และมีปัจจยัใดที่
ก่อใหเ้กิดความแตกต่างนั้น ๆ 

3.10 1.16 ปาน
กลาง 

4.24 0.88 มาก 0.37 5 

4.3.2 มีการวิเคราะห์ส่วนแบ่งตลาด 
ดว้ยการเปรียบเทียบผลการ
ด าเนินงานของสถาบนักบัสถาบนั
คู่แข่งอื่น ๆ และปัจจยัอื่น ๆ ที่มีส่วน
เกี่ยวขอ้ง 

2.58 1.06 ปาน
กลาง 

3.99 0.95 มาก 0.55 3 

4.3.3 มีการวิเคราะห์ค่าใชจ่้ายทาง
การตลาดต่อยอดผูส้มคัรและผูเ้รียน 
ดว้ยการประเมินผลค่าใชจ่้ายดา้นการ
โฆษณา การส่งเสริมการตลาด การ
ส่งเสริมการขาย และการวิจยั
การตลาด 

2.38 1.20 นอ้ย 3.81 1.02 มาก 0.60 1 

4.3.4 มีการวิเคราะห์ทางการเงิน เพื่อ
หาปัจจยัที่ส่งผลกระทบต่ออตัรา
ผลตอบแทนทางธุรกิจของผูถ้ือหุน้ 

1.91 1.17 นอ้ย 3.00 1.38 ปาน
กลาง 

0.57  
2 

4.3.5 มีการวิเคราะห์คะแนนทาง
การตลาด เพื่อดูถึงประสิทธิภาพใน
การด าเนินงาน โดยพิจารณาถึงดา้น
ผูเ้รียน: จ  านวน ความพึงพอใจ ความ
ช่ืนชอบ และการรับรู้ถึงคุณภาพการ
เรียนการสอน และบริการอื่น ๆ 
รวมถึงผูท้ี่มีส่วนเกี่ยวขอ้งกบั
สถาบนั: ผูป้กครอง ชุมชน ธุรกิจที่
เกี่ยวขอ้ง และผูถ้ือหุน้ เป็นตน้ 

2.64 1.33 ปาน
กลาง 

3.74 1.23 มาก 0.42 4 

ผลรวม 2.52 0.92 ปาน
กลาง 

3.75 0.85 มาก 0.49 - 
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4. การจัดการความพยายามทาง
การตลาดส าหรับหลักสูตร
บัณฑิตศึกษา 

สภาพปัจจุบัน (D) สภาพที่พึงประสงค์ (I) 

ifiedmod  ล าดับ 
X  S.D. ระดับ X  S.D. ระดับ 

4.4  มีการควบคุมทางการตลาด         
4.4.1 มีการควบคุมแผนงานประจ าปี 
ดว้ยการตรวจสอบการด าเนินงานให้
เป็นไปตามแผนงานที่วางไวทุ้ก
ขั้นตอนตลอดทั้งปี 

3.25 1.28 ปาน
กลาง 

4.14 0.98 มาก 0.27 4 

4.4.2 มีการควบคุมความสามารถใน
การท าก  าไร ดว้ยการพจิารณาถึง
หลกัสูตรแต่ละหลกัสูตร แต่ละวิทยา
เขต แต่ละกลุ่มผูเ้รียน เพื่อพิจารณา
ปรับลด เพิ่ม หรือก าจดัส่วนท่ีไม่ท า
ก  าไรออกไป 

2.34 1.17 นอ้ย 3.59 1.21 ปาน
กลาง 

0.53 2 

4.4.3 มีการควบคุมประสิทธิภาพ
ของการโฆษณา การส่งเสริมการขาย 
ทีมขาย และประสิทธิภาพของการ
กระจายใบสมคัร 

2.25 1.19 นอ้ย 3.49 1.31 ปาน
กลาง 

0.55 1 

4.4.4 มีการควบคุมกลยทุธ์ ดว้ยการ
ทบทวนเป้าหมายทางการตลาด               
และประสิทธิผลทางการตลาดอยา่ง
สม ่าเสมอ รวมถึงการทบทวน
จริยธรรม และความรับผิดชอบต่อ
สังคม 

2.77 1.33 ปาน
กลาง 

3.94 1.03 มาก 0.42 3 

ผลรวม 2.65 1.05 ปาน
กลาง 

3.78 0.96 มาก 0.43 - 

ผลรวมของการจัดการความพยายาม
ทางการตลาด 

2.40 0.97 น้อย 3.66 0.91 มาก 0.52 - 

 
 จากตารางท่ี 15  พิจารณารายละเอียดของการจดัการความพยายามทางการตลาด ทุกกลุ่ม
สาขาวิชา จ  าแนกรายดา้น  ผลการศึกษา พบว่า 
 4.1 การจดัองค์กรทางการตลาด  เมื่อพิจารณาสภาพปัจจุบนั พบว่า ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด 
คือ การจดัองคก์รทางการตลาดดว้ยการมอบหมายบุคคลใดบุคคลหน่ึงรับผิดชอบงานการตลาด มี
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การด าเนินการในปัจจุบนัอยู่ในระดบัน้อย  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.17  รองลงมา คือ มีการจดัองค์กร
ทางการตลาดดว้ยการจดัตั้งทีมงานการตลาดท่ีประกอบดว้ยคณะบุคคลข้ึน  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.14   
 เมื่อพิจารณาถึงสภาพท่ีพึงประสงค์ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ มีการจดัองค์กรทางการ
ตลาดดว้ยการมอบหมายบุคคลใดบุคคลหน่ึงรับผดิชอบงานการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั  3.65 อยู่ใน
ระดบัมาก รองลงมา คือ มีการจดัองคก์รทางการตลาดดว้ยการจดัตั้งทีมงานการตลาดท่ีประกอบดว้ย
คณะบุคคลข้ึน  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.50  อยูใ่นระดบัมากเช่นกนั 
 เมื่อพิจารณาค่าดชันีเรียงล  าดบัความส าคญัของความตอ้งการจ าเป็น (PNI: Priority Need 
Index) พบว่า อนัดบัท่ี 1 คือ  มีการจดัองคก์รทางการตลาดดว้ยการจดัตั้งฝ่ายหรือแผนกการตลาดให้
รับผิดชอบโดยตรง   มีค่า PNI เท่ากบั 0.74  อนัดบัท่ี 2 คือ มีการจดัองค์กรทางการตลาดดว้ยการ
มอบหมายบุคคลใดบุคคลหน่ึงรับผดิชอบงานการตลาด  มีค่า PNI เท่ากบั  0.68  อนัดบัท่ี 3 คือ มีการ
จดัองค์กรทางการตลาดด้วยการจัดตั้งทีมงานการตลาดท่ีประกอบด้วยคณะบุคคลข้ึน  มีค่า PNI 
เท่ากบั 3.50 
 4.3 การประเมินผลทางการตลาด  เมื่อพิจารณาสภาพปัจจุบนั พบว่า  ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูง
ท่ีสุด คือ มีการวิเคราะห์ยอดผูส้มคัรและผูเ้รียน ดว้ยการเปรียบเทียบกบัเป้าหมายท่ีตั้งไวว้่ามีความ
แตกต่างกนัอยา่งไร และมีปัจจยัใดท่ีก่อใหเ้กิดความแตกต่างนั้น ๆ     มีการด าเนินการในปัจจุบนัอยู่
ในระดบัปานกลาง  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.10 รองลงมา คือ มีการวิเคราะห์คะแนนทางการตลาด เพื่อดู
ถึงประสิทธิภาพในการด าเนินงาน โดยพิจารณาถึงดา้นผูเ้รียน จ านวน ความพึงพอใจ ความช่ืนชอบ 
และการรับรู้ถึงคุณภาพการเรียนการสอน และบริการอ่ืน ๆ รวมถึงผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัสถาบนั 
ผูป้กครอง ชุมชน ธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้ง และผูถื้อหุน้ เป็นตน้  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.64     
 เมื่อพิจารณาถึงสภาพท่ีพึงประสงค ์ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ มีการวิเคราะห์ยอดผูส้มคัร
และผูเ้รียน ดว้ยการเปรียบเทียบกบัเป้าหมายท่ีตั้งไวว้่ามีความแตกต่างกนัอย่างไร และมีปัจจยัใดท่ี
ก่อใหเ้กิดความแตกต่างนั้น ๆ  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.24 อยู่ในระดบัมาก รองลงมา คือ มีการวิเคราะห์
ส่วนแบ่งตลาด ดว้ยการเปรียบเทียบผลการด าเนินงานของสถาบนักบัสถาบนัคู่แข่งอ่ืน ๆ และปัจจยั
อ่ืน ๆ ท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้ง   มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.99 อยูใ่นระดบัมาก 
  เมื่อพิจารณาค่าดชันีเรียงล  าดบัความส าคญัของความตอ้งการจ าเป็น (PNI: Priority Need 
Index) พบว่า อนัดบัท่ี 1 คือ มีการวิเคราะห์ค่าใชจ่้ายทางการตลาดต่อยอดผูส้มคัรและผู ้เรียน ดว้ย
การประเมินผลค่าใชจ่้ายดา้นการโฆษณา การส่งเสริมการตลาด การส่งเสริมการขาย และการวิจยั
การตลาด  มีค่า PNI  เท่ากบั  0.60 อนัดบัท่ี 2 คือ มีการวิเคราะห์ทางการเงิน เพื่อหาปัจจยัท่ีส่งผล
กระทบต่ออตัราผลตอบแทนทางธุรกิจของผูถื้อหุ้น  มีค่า PNI เท่ากบั 0.57  อนัดบัท่ี 3 คือ มีการ
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วิเคราะห์ส่วนแบ่งตลาด ดว้ยการเปรียบเทียบผลการด าเนินงานของสถาบนักบัสถาบนัคู่แข่งอ่ืน ๆ 
และปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้ง มีค่า PNI เท่ากบั 0.55 

4.4 การควบคุมทางการตลาด เมื่อพิจารณาสภาพปัจจุบนั พบว่า ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดคือ 
มีการควบคุมแผนงานประจ าปี ดว้ยการตรวจสอบการด าเนินงานใหเ้ป็นไปตามแผนงานท่ีวางไวทุ้ก
ขั้นตอนตลอดทั้งปี     มีการด าเนินการในปัจจุบันอยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.25 
รองลงมา คือ มีการควบคุมกลยุทธ์ ดว้ยการทบทวนเป้าหมายทางการตลาด  และประสิทธิผลทาง
การตลาดอย่างสม ่าเสมอ รวมถึงการทบทวนจริยธรรม และความรับผิดชอบต่อสังคม  มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 2.77 อยูใ่นระดบัปานกลาง 
 เมื่อพิจารณาถึงสภาพท่ีพึงประสงค์ ด้านท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ มีการควบคุมแผนงาน
ประจ าปี ดว้ยการตรวจสอบการด าเนินงานใหเ้ป็นไปตามแผนงานท่ีวางไวทุ้กขั้นตอนตลอดทั้งปี  มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.14   รองลงมา คือ มีการควบคุมกลยุทธ์ ดว้ยการทบทวนเป้าหมายทางการตลาด    
และประสิทธิผลทางการตลาดอยา่งสม ่าเสมอ รวมถึงการทบทวนจริยธรรม และความรับผิดชอบต่อ
สงัคม   มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.94 อยูใ่นระดบัมาก 
 เมื่อพิจารณาค่าดชันีเรียงล  าดบัความส าคญัของความตอ้งการจ าเป็น (PNI: Priority Need 
Index) พบว่า อนัดบัท่ี 1 คือ  มีการควบคุมประสิทธิภาพของการโฆษณา การส่งเสริมการขาย ทีม
ขาย และประสิทธิภาพของการกระจายใบสมคัร  มีค่า PNI  เท่ากับ 0.55  อนัดบัท่ี 2 คือ มีการ
ควบคุมความสามารถในการท าก  าไร ดว้ยการพิจารณาถึงหลกัสูตรแต่ละหลกัสูตร แต่ละวิทยาเขต 
แต่ละกลุ่มผูเ้รียน เพ่ือพิจารณาปรับลด เพ่ิม หรือก าจดัส่วนท่ีไม่ท าก  าไรออกไป   มีค่า PNI เท่ากบั 
0.53   อนัดบัท่ี 3 คือ มีการควบคุมกลยทุธ ์ดว้ยการทบทวนเป้าหมายทางการตลาด และประสิทธิผล
ทางการตลาดอยา่งสม ่าเสมอ รวมถึงการทบทวนจริยธรรม และความรับผดิชอบต่อสงัคม   มีค่า PNI  
เท่ากบั 0.42 
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4.2  ผลการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคามของการบริหารการตลาด
ส าหรับหลักสูตรบัณฑิตของสถาบันอุดมศึกษา  
  

ผูว้ิจัยได้น าข้อมูลผลการวิเคราะห์ค่าด ัชนี การจดัล  าดบัความส าคญัของความตอ้งการ
จ าเป็นของของการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศีกษาของกลุ่ม
รวมทุกกลุ่มสาขาวิชา มาด าเนินการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคาม  ดว้ยการ
จดักลุ่มค่าดชันี PNI ดงัน้ี 
 การจดักลุ่มค่าดชันี PNImodified โดยน าค่าดชันี PNImodified สูงสุด(PNImodified ค่าสูงสุด =0.74)
ลบดว้ยค่าดชันี PNImodified ต  ่าสุด (PNImodified ต  ่าสุด =   0.10)ไดผ้ลดงัน้ี (0.74  - 0.10 = 0.63) น า
ระยะห่างท่ีไดม้าจดักลุ่มค่า PNImodified เป็น 3 กลุ่ม น าผลท่ีไดจ้ากการน าค่าคือ PNImodified สูงสุด ลบ
ดว้ย PNImodified ต  ่าสุด  หารดว้ย 3 (0.63÷ 3 = 0.21) เพื่อก  าหนดกลุ่มออกเป็น 3 กลุ่ม ซ่ึงไดค่้า
ดงัต่อไปน้ี 
  กลุ่มท่ีมีค่าดชันี PNImodified สูง   =  0.54 – 0.75 
  กลุ่มท่ีมีค่าดชันี PNImodified ปานกลาง   =        0.32 – 0.53 
  กลุ่มท่ีมีค่าดชันี PNImodified ต  ่า     = 0.10 – 0.31 
 การจดักลุ่มแปลค่าได ้ดงัน้ี  

กลุ่มท่ีมีค่าดัชนี PNImodified สูง เป็นจุดอ่อน (Weakness) / ภาวะคุกคาม (Treat) ของความ
ตอ้งการจ าเป็นของการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกของสถาบนัอุดมศึกษา เพื่อเป็น
ขอ้มลูในการน าเสนอกลยทุธท่ี์จะขจดั / ลดจุดอ่อน (Weakness) หรือภาวะคุกคาม (Treat) ของการ
บริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 

กลุ่มท่ีมีค่าดัชนี PNImodified ปานกลาง และกลุ่มท่ีมีค่าดัชนี PNImodified ต  ่า จะเป็นจุดแข็ง 
(Strength) / โอกาส (Opportunity) ของความตอ้งการจ าเป็น เพ่ือเป็นขอ้มลูในการน าเสนอกลยุทธ์ท่ี
จะเสริม / สนับสนุนจุดแข็ง (Strength) / โอกาส (Opportunity) ของการบริหารการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษา  

ผลการจัดกลุ่มและการวิเคราะห์จุดแข็ง  จุดอ่อน  โอกาส และภาวะคุกคาม ตาม
สภาพแวดลอ้มภายในและภายนอกของการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา แสดงได้
ดงัน้ี 
  



 

163 

 

 

 

ตารางที่ 16 การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคามตามสภาพแวดลอ้มภายใน
และภายนอกของการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบัณฑิตศึกษา รวมทุกกลุ่ม
สาขาวิชา 

                       (n =  313) 

ประเด็นความต้องการจ าเป็น 

รวมทกุกลุ่มสาขาวิชา การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม 

PNImodified 
ผลการจัด
กลุ่ม 

ภายใน ภายนอก 

จุดแข็ง     
(S) 

จุดอ่อน 
(W) 

โอกาส    
(O) 

ภาวะ
คุกคาม (T) 

1. การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบัณฑิตศึกษา 
1.1 มีการรวบรวมสารสนเทศทางการตลาด
และการวัดความต้องการของผู้สนใจเข้าเรียน 

1.1.1มี ร ะบบการบัน ทึ กภ ายในขอ ง
สถาบัน ได้แก ่การบันทึกจ านวนผูส้มัคร
และผูเ้รียน การจัดท าฐานข้อมูลและการ
สืบคน้ขอ้มูลผูส้มคัรและผูเ้รียน 
1.1.2 มีระบบข่าวกรองการตลาดของ
หลั ก สูต รบัณ ฑิ ต ศึ ก ษ า ท่ี ไ ด้ ม า จ า ก
แหล่งข่าวต่างๆ ได้แก ่ส่ือ หนังสือพิมพ ์
นิตยสาร วารสาร เว็บไซด์ ทีวี วิทยุ การ
ประชุม และการสัมมนาทางการศึกษา 

1.1.3 มีระบบวิจยัการตลาดของหลักสูตร
บณัฑิตศึกษาได้แก ่การวิจัยทดสอบความ
ตอ้งการของผูเ้รียนและหน่วยงานเอกชน 
1.1.4 มีระบบการวิจัยโฆษณาท่ีเกีย่วกบั
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 
1.1.5 มีระบบสนบัสนุนการตัดสินใจทาง
การตลาด ไดแ้ก ่การใช้เคร่ืองมือทางสถิติ
และการวิเคราะหเ์ชิงปริมาณรวมถึงการใช้
ซอฟแวร์คอมพิวเตอร์  

 
 
 
 

0.21 
 
 
 

0.40 
 
 
 
 

0.48 
 
 

0.50 
 

0.63 

 
 
 
 
ต ่า 

 
 
 

ปานกลาง 
 
 
 
 

ปานกลาง 
 
 

ปานกลาง 
 

สูง 
 

 
 
 
 

จุดแข็ง 
 
 
 
 
 
 
 
 

จุดแข็ง 
 
 

จุดแข็ง 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

จุดอ่อน 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

โอกาส 

 

 1.1.6 มีระบบพยากรณ์ยอดผูส้มคัรและวดั
อุประสงคข์องตลาด ไดแ้ก ่กลุ่มนกัศึกษาท่ี
เ ป็ นไปตาม เกณฑ์ ท่ี ตั้ ง ไ ว้ห รื อก ลุ่ ม
นกัศึกษาท่ีสมคัรเรียนและเรียนแลว้ 
 1.1.7 มีระบบการจดัซ้ือรายช่ือผูเ้รียนเป้าหมาย
จากหน่วยงานภายนอกสถาบนั เพ่ือน ามาใช้ใน
การแสวงหาผูส้มคัรเรียนดว้ยวิธีทางการตลาด
เช่น การส่งจดหมายตรง และการโทรศพัท์ตรง 

0.56 
 
 
 

0.61 

สูง 
 
 
 

สูง 

  จุดอ่อน 
 
 
 

จุดอ่อน 
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ประเด็นความต้องการจ าเป็น 

รวมทกุกลุ่มสาขาวิชา การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม 

PNImodified 
ผลการจัด
กลุ่ม 

ภายใน ภายนอก 

จุดแข็ง     
(S) 

จุดอ่อน 
(W) 

โอกาส    
(O) 

ภาวะ
คุกคาม (T) 

1.2 มีการวิ เคราะห์สภาพแวดล้อมทาง
การตลาดส าหรับหลกัสูตรบัณฑิตศึกษา 

1.2.1 มีการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมด้าน
ประชากร ได้แก่อัตราการเ ติบโตของ
ประช ากร  ก ารก ระจ า ยตัว ช่ ว งอ า ยุ
ประชากร กลุ่มการศึกษาของประชากร 
และการเคล่ือนย้ายประชากรตามเขต
ภูมิศาสตร์ 
1.2.2 มีการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมด้าน
เศรษฐกิจ ได้แก่ การกระจายรายได้ของ
ประชากรเป้าหมายและจ านวนเงินออม
และหน้ีสินของประชากรเป้าหมาย 
1.2.3 มีการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมด้าน
เทคโนโลยี ได้แก่นวัตกรรมเกิดได้ไม่มี
ข้อ จ า ก ัด  แ ละ ก า ร ก ้า ว เ ร่ ง ขอ งก า ร
เปล่ียนแปลงท่ีท าให้หลักสูตรล้าสมัยและ
หมดความตอ้งการ 

 
 

0.61 
 
 
 
 
 

0.66 
 
 
 

0.48 

     
 

สูง 
 
 
 
 
 

สูง 
 
 
 

ปานกลาง 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

โอกาส 

     
 

ภาวะ
คุกคาม 

 
 
 
 

ภาวะ
คุกคาม 

 1.2.4 มีการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมด้าน
ก าร เ มื อ ง แ ละก ฎหม าย  ได้ แ ก่  ก า ร
ปรับเปล่ียนของ รัฐบาล นโยบายด้าน
การศึกษา และการสนบัสนุนทางการศึกษา 
 1.2.5 มีการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทาง
สังคมและวฒันธรรม ได้แก ่การยึดมั่นใน
ค่านิยมทางวัฒนธรรม การคงอยู่ ของ
วฒันธรรมย่อย และการเปล่ียนค่านิยมของ
วฒันธรรมรอง 
1.2.6 มีการวิเคราะหผ์ลกระผลกระทบด้าน
ต่างๆจากการเปิดตลาดการศึกษาเสรีภายใต้
ขอ้ตกลง WTO และ AEC 

0.44 
 
 
 

0.45 
 
 
 
 

0.46 

ปานกลาง 
 
 
 

 ปานกลาง 
 
 
 
 

ปานกลาง 

 
 
 
 
 

  
 
 
 
 
 
 

โอกาส 
 
 
 

โอกาส 
 
 
 
 

โอกาส 

 

1.3 การวิเคราะห์พฤติกรรมของผู้เรียน 
1.3.1 มีการวิเคราะห์ส่ิงท่ี มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมของผู้เ รียน ได้แก่ ปัจจัยทาง
วัฒนธรรมและค่านิยม ปัจจัยทางสังคม 
ครอบครัว และกลุ่มอ้างอิงปัจจัยส่วน
บุคคล เช่นอายุ วิถีชีวิต ความต้องการท่ีจะ
ศึกษาต่อ รายได ้และการเดินทาง 

 
0.87 

 
 
 
 
 

 
สูง 

 
 

 
 
 
 
 
 

 

 
 
 

  
ภาวะ
คุกคาม 
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ประเด็นความต้องการจ าเป็น 

รวมทกุกลุ่มสาขาวิชา การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม 

PNImodified 
ผลการจัด
กลุ่ม 

ภายใน ภายนอก 

จุดแข็ง     
(S) 

จุดอ่อน 
(W) 

โอกาส    
(O) 

ภาวะ
คุกคาม (T) 

1.3.2 มีการวิเคราะหก์ระบวนการตัดสินใจ
สมคัรเรียนของผูเ้รียนได้แก ่การตระหนัก
ถึงปัญหาท่ีเกดิข้ึน การคน้หาขอ้มูลข่าวสาร
จากส่ือต่างๆ การประเมินทางเลือก การ
ตดัสินใจเรียน และพฤติกรรมหลังการเข้า
เรียน 
1.3.3 มีการวิเคราะหแ์รงจูงใจของผูเ้รียนท่ี
ต้องการสมัครเรียนเช่น ความต้องการ
เจริญกา้วหนา้ในหน้าท่ีการงาน และความ
ตอ้งการมีหนา้มีตาในดา้นการศึกษา 

0.39 
 
 
 
 
 

0.35 

ปานกลาง 
 
 
 
 
 

ปานกลาง 

จุดแข็ง 
 
 
 
 
 

จุดแข็ง 

   

1.4 การวิเคราะห์การแข่งขัน 
1.4.1 มีการวิเคราะห์พลังผลักดันทางการ
แข่งขนั ไดแ้ก ่จ  านวนสถาบันอุดมศึกษาท่ี
เปิดหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาเดียวกนั จ  านวน
สถาบันอุดมศึกษาท่ี เ พ่ิง เปิดหลักสูตร
บณัฑิตเดียวกนั จ  านวนสถาบันอุดมศึกษา
ท่ีเปิดหลักสูตรบัณฑิตศึกษาใกล้เคียงกบั
เราและการเพ่ิมอ านาจต่อรองของผูส้มัคร 
เช่น หลกัสูตรมีหลากหลายและค่าเล่าเรียน
ท่ีแตกต่างกนั 
1.4.2 มีการก  าหนดคู่ แ ข่ ง ขัน  ได้แ ก่
สถาบนัอุดมศึกษาท่ีเปิดหลักสูตรเดียวกบั
เราหรือมากกว่า และสถาบันอุดมศึกษาท่ี
เปิดหลักสูตรท่ีตอบสนองความต้องการ
ของผู้เ รียนในกลุ่มเดียวกนักบัเราหรือ
ใกลเ้คียง 
1.4.3 มีการวิเคราะหค์ู่แข่งขนัดา้นกลยุทธ์ท่ี
คู่แข่งขันใช้ เช่น ค่าเล่าเรียน โครงสร้าง
หลักสูตร เกณฑ์การรับเข้าเรียน ความมี
ช่ือเสียงของสถาบันฯ หรือของแจกของ
แถมท่ีมีใหเ้ม่ือสมคัรเรียน 
1.4.4 มี การวิ เค ราะห์คู่ แ ข่ ง ขันด้าน
วตัถุประสงค์ในการเปิดหลักสูตรของคู่
แข่งขันเช่น เพ่ือต้องการท าก  าไรเพ่ิมข้ึน 
ต้องการสร้างช่ือเสียง หรือความเป็นผูน้  า
ทางหลกัสูตรเฉพาะ 

 
0.32 

 
 
 
 
 
 
 
 

0.29 
 
 
 
 
 

0.24 
 
 
 
 

0.35 
 
 

 

   
 ปานกลาง 

 
 
 
 
 
 
 
 
ต ่า 

 
 
 
 
 
ต ่า 

 
 
 
 

ปานกลาง 
 
 

 

 
 
 
 
 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 

  
โอกาส 

 
 
 
 
 
 
 
 

โอกาส 
 
 
 
 
 

โอกาส 
 
 
 
 

โอกาส 
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ประเด็นความต้องการจ าเป็น 

รวมทกุกลุ่มสาขาวิชา การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม 

PNImodified 
ผลการจัด
กลุ่ม 

ภายใน ภายนอก 

จุดแข็ง     
(S) 

จุดอ่อน 
(W) 

โอกาส    
(O) 

ภาวะ
คุกคาม (T) 

1.4.5 มีการวิเคราะห์คู่แข่งขันด้านจุดแข็ง
จุดอ่อนของคู่แข่งขัน เช่นอิทธิพลครองง า
ตลาด ความแข็งแรงของสถานบนั การมีส่ิง
เอ้ือประโยชน์ในการสร้างโอกาสการ
แข่งขัน และส่ิง ท่ี อ่อนแอ รวมถึงส่ิง ท่ี
สามารถเจริญเติบโตไดแ้ลว้ 

0.35 
 

ปานกลาง   โอกาส 
 

 

 1.4.6 มีการวิ เคราะห์ระบบข่าวกรอง
ทางการแข่งขันด้วยการจัดตั้งระบบเช่น
การตั้ งส านักงาน แผนกหน่วยงาน หรือ
บุคคลรับผิดชอบการรวบรวมข้อมูลการ
แข่งขันจากส่ือต่างๆ การประเมินและ
วิเคราะหเ์พ่ือตรวจสอบความน่าเช่ือถือของ
ขอ้มูลดว้ยการตีความและจัดระเบียบ การ
เผยแพรขอ้มูลข่าวสารและตอบข้อซักถาม
ด้วยป้ายประกาศ รายงาน จดหมายข่าว 
และอีเมล ์
1.4.7 มีการวิ เคราะห์กลยุทธ์ทางการ
แข่งขันท่ีคู่แข่งขันเลือกใช้ ได้แกก่ลยุทธ์
ผูน้  าตลาด กลยุทธ์ผูท้ ้าชิง กลยุทธ์ผู้ตาม 
และกลยุทธ์ผูเ้ชียวชาญในตลาดเล็ก 
1.4.8 มีการวิเคราะห์ถึงคู่ แข่งขันท่ี เป็น
สถาบันอุดมศึกษาต่างประเทศท่ีจะเข้ามา
เปิดท าการในประเทศไทยภายใต้ข้อตกลง
ทางการคา้ WTO และ AEC 

0.54 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

0.58 
 
 
 
 

0.58 
 

 

 สูง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

สูง 
 
 
 
 

สูง 
 

 

 
 
 
 
 

จุดอ่อน 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาวะ
คุกคาม 

 
 
 

ภาวะ
คุกคาม 

1.5 การแบ่งส่วนตลาดและการเลือกตลาด
เป้าหมาย 

1.5.1 มีการแบ่งส่วนตลาดของหลักสูตร
บัณฑิตศึกษา โดยใช้เกณฑ์การแบ่งตลาด
ผู้เ รี ยน  เ ช่น  เกณฑ์ภู มิศ าสตร์  เกณฑ์
ประชากรศาสตร์ เกณฑ์จิตนิสัยวิถีชีวิต 
เกณฑพ์ฤติกรรมศาสตร์ และเกณฑ์สถานะ
ความภกัดีต่อสถาบนัอุดมศึกษา 

 
 

0.39 

 
 

ปานกลาง 

 
 

จุดแข็ง 

   

  



 

167 

 

 

 

ประเด็นความต้องการจ าเป็น 

รวมทกุกลุ่มสาขาวิชา การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม 

PNImodified 
ผลการจัด
กลุ่ม 

ภายใน ภายนอก 

จุดแข็ง     
(S) 

จุดอ่อน 
(W) 

โอกาส    
(O) 

ภาวะ
คุกคาม (T) 

1.5.2 มีการเลือกตลาดผูเ้รียนเป้าหมายด้วย
วิธีการต่างๆ เช่นการเน้นตลาดขนาดเล็ก 
การเน้นตลาดขนาดใหญ่ การเน้นตลาด
ช านาญเฉพาะด้าน หรือการเน้นตลาดให้
ครอบคลุมทุกตลาด 
1.5.3 มีการเลือกตลาดผู้เรียนเป้าหมาย
ชาวต่างชาติในต่างประเทศโดยเฉพาะอย่าง
ย่ิงภูมิภาคอาเซียนภายใต้ข้อตกลงเสรีทาง
การคา้ WTO, AECดว้ยการเสนอหลักสูตร
นานาชาติ 

0.37 
 
 
 
 

0.55 

 ปานกลาง 
 
 
 
 

สูง 
 
 
 
  

จุดแข็ง 
 
 
 
 

  
 
 
 
 

จุดอ่อน 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

 

 2. การพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบัณฑิตศึกษา 
 2.1 การวางต าแหน่งทางการตลาด 

2.1.1  มีการวางต าแหน่งทางตลาดตาม
คุณสมบัติของสถาบันอุดมศึกษา ได้แก ่
ขนาดของสถาบัน จ านวนผู้เ รี ยนของ
สถาบนั หรือจ านวนปีท่ีกอ่ตั้งสถาบนั 
2.1.2 มีการวางต าแหน่งทางตลาดตาม
ประโยชนข์องหลกัสูตรบัณฑิตศึกษา โดย
พิจ า รณ า ว่ า ผู้ เ รี ยน จ ะ ได้ อ ะ ไร เ ป็ น
ประโยชน์สูงสุดของหลักสูตร ได้แก ่การ
เป็นผู้เ ชียวชาญเฉพาะด้าน การ เล่ือน
ต าแหน่ง การไดง้านท าท่ีดีข้ึน 
2.1.3 มีการวางต าแหน่งทางตลาดตาม
ความสะดวกของการเรียนการสอน ได้แก ่
มีส่ิงอ านวยความสะดวกในการเรียนครบ
ครัน การเดินทางสะดวก 
2.1.4 มีการวางต าแหน่งทางการตลาดตาม
ลักษณะผู้เ รียน ได้แก่กลุ่มท่ีชอบความ
สนุกสนาน กลุ่มฯท่ีมีหวัคิดทนัสมยั กลุ่มฯ
ท่ียึดมัน่กบัขนบธรรมเนียนประเพณี 

 
 
 

0.34 
 
 
 

0.28 
 
 
 
 
 

0.27 
 
 
 

0.42 

 
 
 

ปานกลาง 
 
 
 
ต ่า 

 
 
 
 
 
ต ่า 

 
 
 

ปานกลาง 

 
 
 

จุดแข็ง 
 
 
 

จุดแข็ง 
 
 
 
 
 

จุดแข็ง 
 
 
 

จุดแข็ง 

  
 
 
 

 

2.1.5 มีการวางต าแหน่งทางการตลาดตาม
สถาบัน ท่ี เ ป็ นคู่ แ ข่ ง ด้วยการก  าหนด
ประเด็นท่ีเหนือกว่าคู่แข่งขนั เช่น จบแลว้มี
งานท าทนัที หรือเรียนไปท างานไป 
 

0.32 
 

ปานกลาง จุดแข็ง 
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ประเด็นความต้องการจ าเป็น 

รวมทกุกลุ่มสาขาวิชา การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม 

PNImodified 
ผลการจัด
กลุ่ม 

ภายใน ภายนอก 

จุดแข็ง     
(S) 

จุดอ่อน 
(W) 

โอกาส    
(O) 

ภาวะ
คุกคาม (T) 

2.1.6 มีการวางต าแหน่งทางการตลาดตาม
กลุ่มหลกัสูตรท่ีสถาบนัมีความช านาญ เช่น 
ด้านบริหารจัดการ ด้านวิศวกรรมศาสตร์ 
ดา้นนิเทศศาสตร์ฯลฯ 
2.1.7 มีการวางต าแหน่งทางการตลาดตาม
คุณภาพของหลักสูตร ได้แก ่การน าเสนอ
คุณภาพท่ีสูงสุด หรือคุณภาพท่ีดีท่ีสุดของ
หลกัสูตร 
2.1.8 มีการวางต าแหน่งทางการตลาดตาม
ราคาค่าเล่าเรียนของหลกัสูตร ได้แก ่ ราคา
ค่าเล่าเรียนท่ีถูกท่ีสุด หรือราคาค่าเล่าเรียน
ท่ีคุม้ค่าสูงสุด 
2.1.9 มีการวางต าแหน่งทางการตลาดตาม
เทคโนโลยีท่ีน ามาใช้ ได้แก ่การเรียนการ
สอนทางออนไลน ์
2.1.10 มีการวางต าแหน่งทางการตลาดตาม
คว าม ร่ วม มือก ับสถ าบัน อุ ดม ศึ กษา
ต่างประเทศ ไดแ้กก่ารรับปริญญา2ใบจาก
ทั้ง2 ประเทศ 

0.28 
 
 
 

0.29 
 
 
 

0.28 
 
 
 

0.43 
 
 

0.48 

ต ่า 
 
 
 
ต ่า 

 
 
 
ต ่า 

 
 
 

ปานกลาง 
 
 

ปานกลาง 
 
  

จุดแข็ง 
 
 
 

จุดแข็ง 
 
 
 

จุดแข็ง 
 
 
 

จุดแข็ง 
 
 

จุดแข็ง 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

 

2.2 การสร้างความแตกต่างของหลกัสูตร 
2.2.1 มีการสร้างความแตกต่างด้าน
หลัก สูตร ได้แก่ โครงสร้างหลัก สูตร
ลักษณะเด่นของหลักสูตร คุณภาพของ
หลกัสูตรและความน่าเช่ือถือของหลกัสูตร 

 
0.19 

 
ต ่า 

 
จุดแข็ง 

   

2.2.2 มีการสร้างความแตกต่างด้านการ
เรียนการสอนและการบริการอ่ืนๆ ได้แก ่
ความสะดวกในการสมัครเรียน ความ
พร้อมของอุปกรณ์และเคร่ืองมือในการ
เรียนการสอน  การให้ค าปรึกษาแกผู่เ้รียน 
การให้ข้อมูลข่ าวสารท่ีครบถ้วน การ
ให้บริการท่ีจอดรถและการให้บริการ
อาหารว่าง 
2.2.3 มีการสร้างความแตกต่างด้าน
บุคลากรไดแ้ก ่คณาจารยท่ี์มีความรู้ ความ
ช านาญ มีช่ือเสียง ผู้บริหารสถาบันฯท่ีมี
ความสามารถและมีวิสัยทศัน ์

0.27 
 
 
 
 
 
 
 

0.25 
 

    ต ่า 
 
 
 
 
 
 
 
ต ่า 

 

จุดแข็ง 
 
 
 
 
 
 
 

จุดแข็ง 
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ประเด็นความต้องการจ าเป็น 

รวมทกุกลุ่มสาขาวิชา การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม 

PNImodified 
ผลการจัด
กลุ่ม 

ภายใน ภายนอก 

จุดแข็ง     
(S) 

จุดอ่อน 
(W) 

โอกาส    
(O) 

ภาวะ
คุกคาม (T) 

2.2.4 มีการสร้างความแตกต่างด้าน
บุคลากรได้แก่ เจ้าหน้าท่ีให้บริการด้วย
ความยินดี เต็มใจ สุภาพและอ่อนโยน 
2.2.5 มีการสร้างความแตกต่างด้าน
ช่องทางการสมัครเรียน เช่น การสมัคร
เรียนดว้ยตนเอง สมคัรทางไปรษณีย ์สมคัร
ทางเว็บไซด์ด้วยระบบอีคอมเมิร์ซ หรือมี
เจ้าหน้าท่ีไปรับสมัครตามท่ีอยู่ ท่ีผู้สมัคร
ตอ้งการ 
2.2.6 มีการสร้างความแตกต่างด้าน
ภ าพลัก ษณ์ ขอ งสถ าบั นด้ว ย ก าร ใ ช้
สัญลักษณ์ สี  สโลแกนและคุณลักษณะ
พิเศษและลกัษณะทางกายภาพของสถาบนั 
2.2.7 มีการสร้างความแตกต่างด้าน
เทคโนโลยีการเรียนการสอนด้วยการใช้
ระบบออนไลน์ และการประชุมทางไกล 
โดยผู้เรียนอยู่ ท่ีไหนกเ็รียนได้ โดยผ่าน
เครือข่ายออนไลน์ และไม่มีข้อจ ากดัด้าน
สถานท่ี  ท่ีอยู่อาศยั และการเดินทาง 

0.26 
 
 

0.23 
 
 
 
 
 

0.29 
 
 
 

0.34 
 

ต ่า 
 
 
ต ่า 

 
 
 
 
 
ต ่า 

 
 
 
ต ่า 

 

จุดแข็ง 
 
 

จุดแข็ง 
 
 
 
 
 

จุดแข็ง 
 
 
 

จุดแข็ง 
 

   

2.3 การพัฒนาหลกัสูตรบัณฑิตศึกษา   ขึ้นมา
ใหม่ 

2.3.1 มีการพัฒนาหลักสูตรใหม่ท่ีเป็นท่ี
ต้องการของผูเ้รียนอย่างแท้จริงด้วยการ
สร้ างสรรค์คว าม คิด  ก ารกลั่นก รอ ง
ความคิด การพัฒนาแนวความคิด การ
ทดสอบแนวความคิด การพัฒนาแผนกล
ยุทธ์การตลาด การวิเคราะห์ธุรกิจ การ
ทดสอบความชอบและไม่ชอบของผูเ้รียน 
การทดสอบการยอมรับของผูเ้รียน และ
การน าหลกัสูตรใหม่ออกสู่ตลาด 
2.3.2 มีการพิจารณาถึงกระบวนการ
ยอมรับหลักสูตรใหม่ของผู้เรียนเร่ิมต้น
ด้วยการ รู้จัก  เกิดความสนใจ  ท าการ
ประเมินแล้วทดลองใช้และจึงเกิดการ
ยอมรับในหลกัสูตร 

 
 

0.33 
 
 
 
 
 
 
 
 

0.37 
 
 
 
 
 

 
 

ปานกลาง    
 
 
 
 
 
 
 
 

ปานกลาง 
 
 
 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

โอกาส 
 
 
 
 
 
 
 
 

โอกาส 
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ประเด็นความต้องการจ าเป็น 

รวมทกุกลุ่มสาขาวิชา การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม 

PNImodified 
ผลการจัด
กลุ่ม 

ภายใน ภายนอก 

จุดแข็ง     
(S) 

จุดอ่อน 
(W) 

โอกาส    
(O) 

ภาวะ
คุกคาม (T) 

2.3.3 มีการพิจารณาถึงปัจจยัทีมีอิทธิพลต่อ
กระบวนการยอมรับหลักสูตรใหม่ของ
ผูเ้รียน ได้แก่ความพร้อมในการเรียน ผู้มี
อิ ท ธิพล ต่อผู้ เ รี ยน  คุณ ลักษณะขอ ง
หลกัสูตรใหม่ และความพร้อมขององค์กร
ในการยอมรับหลกัสูตรใหม่ 
2.3.4 มีการจดัซ้ือลิขสิทธ์ิหลกัสูตรท่ีได้รับ
ความนิยมจากสถาบัน อุดมศึกษา ท่ี มี
ช่ือเสียงในต่างประเทศมาเปิดการเรียนการ
สอนในสถาบนั 

0.30 
 
 
 
 
 

0.47 
 

ต ่า  
 
 
 
 
 

ปานกลาง 
 

  โอกาส 
 
 
 
 
 

โอกาส 

 

 3. การจัดการส่วนประสมทางการตลาด 16 พี
(16Ps) ส าหรับหลกัสูตรบัณฑิตศึกษา 
3.1 มีการจัดการด้านหลกัสูตร(Product)     

3.1.1 มีการก  าหนดหลักสูตรท่ีหลากหลาย
ทั้งในระดบัคณะ/ภาควิชา/สาขาวิชา    
3.1.2 มีการประกนัคุณภาพหลักสูตรท่ีได้
มาตรฐานและไดรั้บการยอมรับ 
3.1.3 มีการออกแบบหลักสูตรได้ตรงกบั 
คว ามต้อ งการขอ งผู้ เ รี ยนและคว าม         
ตอ้งการของตลาดแรงงาน 
3.1.4 มีการสร้างเอกลักษณ์ตราสัญลักษณ์
หลักสูตรด้วยการก  าหนดช่ือหลักสูตร           
สี  สั ญ ลั ก ษ ณ์  แ ล ะ ถ้ อ ย ค า เ ฉ พ า ะ           
ประจ าหลกัสูตรแต่ละหลกัสูตร 
3.1.5 มีการให้บริการแกผู่เ้รียนด้วยความ         
แตกต่างในด้านข้อเสนอของหลักสูตร        
ด้านระยะ เวลาในการ เ รียน และด้าน        
ภาพลกัษณ์ท่ีดีของหลกัสูตร 
3.1.6 มีการใหบ้ริการท่ีมีคุณภาพแกผู่เ้รียน         
ด้วยการให้บริการตามสัญญาท่ี ให้ไว ้         
การบริการด้วยความเต็มใจ อัธยาศัย ดี 
ซ่ือสัตย์ และด้วยความเอาใจใส่ดูแล         
ผูเ้รียนเป็นอย่างดี 
3.1.7 มีการใหบ้ริการท่ีเกดิผลิตผลเพ่ิมข้ึน          
ไดแ้ก ่คุณภาพการเรียนการสอนท่ีเข้มข้น
ข้ึน ปริมาณผูเ้รียนเพ่ิมข้ึน       

 
 
 

0.23 
 

0.12 
 

0.20 
 
 

0.33 
 
 
 

0.26 
 
 
 

0.20 
 
 
 
 

0.24 
 
 

   
 
 
ต ่า   

 
ต ่า 

 
ต ่า 

 
 
ต ่า 

 
 
 
ต ่า 

 
 
 
ต ่า 

 
 
 
 
ต ่า 

 
  

 
 
 

จุดแข็ง 
 

จุดแข็ง 
 

จุดแข็ง 
 
 

จุดแข็ง 
 
 
 

จุดแข็ง 
 
 
 

จุดแข็ง 
 
 
 
 

จุดแข็ง 
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ประเด็นความต้องการจ าเป็น 

รวมทกุกลุ่มสาขาวิชา การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม 

PNImodified 
ผลการจัด
กลุ่ม 

ภายใน ภายนอก 

จุดแข็ง     
(S) 

จุดอ่อน 
(W) 

โอกาส    
(O) 

ภาวะ
คุกคาม (T) 

3.2 มีการจัดการด้านค่าใช้จ่ายในการเรียน 
(Price) ดังนี ้

 3.2.1 มีด าเนินการก  าหนดค่าเ ล่าเ รียน 
ค่าธรรมเนียม และค่าใช้จ่ายอ่ืน ๆ โดย
พิจารณาจากระดับของราคาเม่ือเทียบกบั
คู่แข่ง และความรู้สึกท่ีไวต่อราคาของ
ผูเ้รียน 
3.2.2 มีการก  าหนดส่วนลดพิเศษต่าง ๆ          
ของค่าใช้จ่ายในการศึกษา  เ พ่ือจูงใจ        
ผูส้มคัรเรียน 
3.2.3 มีการก  าหนดแผนการช าระเงินค่าเล่า
เรียนท่ีเป็นประโยชน์แกผู่เ้รียน เช่น เรียน
กอ่นจ่ายท่ีหลงั หรือผ่อนจ่าย 

 
 

0.26 
 
 
 
 

0.39 
 
 

0.41 
 

 
 
ต ่า 

 
 
 
 
ต ่า 

 
 

ปานกลาง 
 

 
 

จุดแข็ง 
 
 
 
 

จุดแข็ง 
 
 

จุดแข็ง 
 
 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

 

3.3 มีการจัดการด้านท าเลที่ตั้งและช่องทาง
การสมัครเรียน (Place) ดังนี ้

3.3.1 มีท  าเลท่ีตั้ งของสถาบันท่ีเหมาะสม      
การคมนาคมสะดวก สามารถเดินทาง     
เขา้ถึงไดง่้ายและรวดเร็ว 
3.3.2 มีช่องทางการสมัครเรียน สามารถ     
ด า เ นิ น ก า ร ไ ด้ ง่ า ย แ ล ะ ส ะ ด ว ก    
นอกเหนือจากการสมัครท่ีสถาบันฯ เช่น    
ทางอินเทอร์เน็ต และทางไปรษณีย ์
3.3.3 มี ช่องทางการจ าหน่ายใบสมัคร    
ตามสถานท่ีต่าง ๆ ท่ี ง่ายต่อการเข้าถึง    
ของผูส้นใจ ได้แก่ ร้านสะดวกซ้ือทั่วไป     
หา้งสรรพสินคา้ และท่ีอ่ืน ๆ 

 
 

0.21 
 
 

0.14 
 
 
 

0.28 

 
 
ต ่า 

 
 
ต ่า 

 
 
 
ต ่า 

 

 
 

จุดแข็ง 
 
 

จุดแข็ง 
 
 
 

จุดแข็ง 
 

   

3.4 มีการจัดการด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ดังนี ้

3.4.1 มีการแนะน าและ เ ชิญชวนก ลุ่ม
ผู้เรียนเป้าหมายให้สมัครเรียนด้วยการ
โฆษณาหลัก สูตรให้ เ ป็น ท่ี รู้จัก อย่ า ง
แพร่หลาย 
3.4.2 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่ม
ผู้เรียนเป้าหมายให้สมัครเรียนด้วยการ
ประชาสัมพนัธ์หลักสูตรให้เป็นท่ียอมรับ
และสร้างภาพลกัษณ์อนัดีใหก้บัหลกัสูตร 

 
 

0.29 
 
 
 

0.26 
 
 
 

 
 
ต ่า 

 
 
 
ต ่า 

 
 
 

 
 

จุดแข็ง 
 
 
 

จุดแข็ง 
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ประเด็นความต้องการจ าเป็น 

รวมทกุกลุ่มสาขาวิชา การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม 

PNImodified 
ผลการจัด
กลุ่ม 

ภายใน ภายนอก 

จุดแข็ง     
(S) 

จุดอ่อน 
(W) 

โอกาส    
(O) 

ภาวะ
คุกคาม (T) 

3.4.3 มีการแนะน าและ เ ชิญชวนก ลุ่ม
ผู้เรียนเป้าหมายให้สมัครเรียนด้วยการ
จัด ส่งจดหมายตรงไปยังก ลุ่มผู้ เ รี ยน
เป้าหมาย 
3.4.4 มีการแนะน าและ เ ชิญชวนก ลุ่ม
ผู้เรียนเป้าหมายให้สมัครเรียนด้วยการ
จดัท าและแจกแค็ตตาล็อกแนะน าหลกัสูตร
แกผู่ท่ี้สนใจทัว่ไป 
3.4.5 มีการแนะน าและ เ ชิญชวนก ลุ่ม
ผูเ้รียนเป้าหมายให้สมัครเรียนด้วยการใช้
โทรศพัท ์
3.4.6 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่ม
ผูเ้รียนเป้าหมายให้สมัครเรียนด้วยการใช้
การขายทางโทรทศัน ์
3.4.7 มีการแนะน าและ เ ชิญชวนก ลุ่ม
ผูเ้รียนเป้าหมายให้สมัครเรียนด้วยการตั้ ง
ซุ้มเล็ก ๆ ตามห้างสรรพสินค้าชั้นน า หรือ
แหล่งชุมชน 
3.4.8 มีการแนะน าและ เ ชิญชวนก ลุ่ม
ผู้เรียนเป้าหมายให้สมัครเรียนด้วยการ
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) 
3.4.9 มีการแนะน าและ เ ชิญชวนก ลุ่ม
ผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มัครเรียนด้วยการขาย
ตรงโดยมีพนักงานขายใบสมัครไปพบ
ผูเ้รียนเป้าหมาย 
3.4.10 มีการจัดตั้งทีมขายเป็นกจิลักษณะ 
เพ่ือแสวงหากลุ่มผูเ้รียนเป้าหมาย ก  าหนด
เป้าการขาย และมีค่าตอบแทนการขาย
ใหแ้กที่มขายท่ีขายไดส้ าเร็จ 
3.4.11 มีการให้ทดลองเรียนก่อนท่ีจะ
สมคัรเรียน 
3.4.12 มีการแจกคูปองส่วนลดค่าเล่าเรียน 
ค่าธรรมเนียม และค่าใชจ่้าย ๆ อ่ืน 
3.4.13 มีการให้เงินสดคืนเป็นส่วนลด
พิเศษ หากช าระค่าเล่าเรียนล่วงหน้าของ
เทอมถดัไป 

0.42 
 
 
 

0.28 
 
 
 

0.41 
 
 

0.58 
 
 

0.57 
 
 
 

0.58 
 
 

0.53 
 
 
 

0.43 
 
 
 

0.42 
 

0.56 
 

0.56 
 
 

ปานกลาง 
 
 
 
ต ่า 

 
 
 

ปานกลาง 
 
 

สูง 
 
 

สูง 
 
 
 

สูง 
 
 

ปานกลาง 
 
 
 

ปานกลาง 
 
 
 

ปานกลาง 
 

สูง 
 

สูง 
 
 

จุดแข็ง 
 
 
 

จุดแข็ง 
 
 
 

จุดแข็ง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

จุดแข็ง 
 
 
 

จุดแข็ง 
 
 
 

จุดแข็ง 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

จุดอ่อน 
 
 

จุดอ่อน 
 
 
 

จุดอ่อน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

จุดอ่อน 
 

จุดอ่อน  
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ประเด็นความต้องการจ าเป็น 

รวมทกุกลุ่มสาขาวิชา การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม 

PNImodified 
ผลการจัด
กลุ่ม 

ภายใน ภายนอก 

จุดแข็ง     
(S) 

จุดอ่อน 
(W) 

โอกาส    
(O) 

ภาวะ
คุกคาม (T) 

3.4.14 มีการขายควบด้วยการคิดค่าเล่า
เรียนพิเศษ เช่น เรียน 2 คน จ่าย 1 คน หรือ 
เรียน 3 คน จ่าย 2 คน 
3.4.15 มีการแจกของแถมเม่ือสมัครเรียน
และลงทะเบียนเรียน เช่น แจกคอมพิวเตอร์
โน๊ตบุ๊ก มือถือ หรือไอแพด เป็นตน้ 
3.4.16 มีการชิงโชครางวัลใหญ่ส าหรับ
ผู้สมัครเรียน เช่น รางวัลรถยนต์ บ้าน
พร้อมท่ีดิน หรือ คอนโดมิเนียม เป็นตน้ 
3.4.17 มีการมอบทุนการศึกษาให้ส าหรับ
ผูเ้รียนดี 
3.4.18 มีการรับประกนัว่าเรียนจบมีงานท า
แน่นอน หรือ เรียนจบได้รับท างานท่ีดีข้ึน
แน่นอน 
3.4.19 มีการส่ง เส ริมการขาย ร่ วมก ับ
สถาบัน อุ ดมศึ กษา ต่างประ เทศ  เ ช่น 
หลกัสูตร 2 ปริญญา หรือเรียนในไทย 1 ปี 
แล้วไปเรียนต่างประเทศ 1 ปี  หรือ มี
การศึกษาดูงานท่ีต่างประเทศ เป็นตน้ 
3.4.20 มีการส่งเสริมการขายร่วมกบัสินค้า
อ่ืน ๆ เช่น ซ้ือรถยนต์แล้วได้เรียนฟรี ช้ือ
คอนโดมิเนียมแลว้ไดเ้รียนในราคา 50% 

0.48 
 
 

0.53 
 
 

0.48 
 
 

0.31 
 

0.34 
 
 

0.49 
 
 
 
 

0.46 

ปานกลาง 
 
 

ปานกลาง 
 
 

ปานกลาง 
 
 
ต ่า 

 
ปานกลาง 

 
 

ปานกลาง 
 
 
 
 

ปานกลาง 
 

จุดแข็ง 
 
 

จุดแข็ง 
 
 

จุดแข็ง 
 
 

จุดแข็ง 
 

จุดแข็ง 
 
 

จุดแข็ง 
 
 
 
 

จุดแข็ง 

   

3.5 มีการผลักดันและสนับสนุนให้ผู้เรียน
ประสบความส า เ ร็ จตาม เ ป้าหมายของ
หลกัสูตร ด้วยนโยบายและวิธีการต่าง ๆ ของ
สถาบันอุดมศึกษาและผู้บริหารหลักสูตร 
(Producer) 

0.16 
 
 

ต ่า 
 
 

จุดแข็ง 
 
 
 

  
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 

3.6 มีการพิจารณาถึงความต้องการของ
ผู้เรียน ผู้ปกครอง หน่วยงานและองค์กรต่าง 
ๆ ทีต้่องการแรงงาน (Purchasers) 

0.23 ต ่า   โอกาส  

3.7 มีการวิจัยผู้เรียน เพื่อให้ได้มาซ่ึงข้อมูล
ด้านความรู้สึกนึกคิดของผู้เรียนต่อประเด็น
ต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกับหลักสูตรและสถาบัน 
เพื่อน ามาใช้เป็นข้อมูลในการบริหารจัดการ 
(Probing) 
 

0.36 ปานกลาง จุดแข็ง    
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ประเด็นความต้องการจ าเป็น 

รวมทกุกลุ่มสาขาวิชา การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม 

PNImodified 
ผลการจัด
กลุ่ม 

ภายใน ภายนอก 

จุดแข็ง     
(S) 

จุดอ่อน 
(W) 

โอกาส    
(O) 

ภาวะ
คุกคาม (T) 

3.8. มีการจัดการด้านกระบวนการเรียนสอน
ที่ดี เ ร่ิมต้นจากการสมัครเรียน การคัดเลือก
เข้าเรียน การลงทะเบียน การเรียน การสอบ 
การประกาศ และระยะเวลาในการเ รียน 
(Processes) 

0.15 ต ่า จุดแข็ง    

3.9 มีการจัดการด้านสภาพทางกายภาพที่
มองเห็นด้วยตาและจับต้องได้ของสถาบัน 
(Physical Evident) ดังนี ้

3.9.1 มีสภาพห้อง เ รียน  และ อุปกรณ์
สนบัสนุนการเรียนการสอนท่ีดี 
3.9.2 มีสภาพอาคารเรียนและบรรยากาศ
โดยรวมของสถาบนัดี 
3.9.3 มีสภาพของห้องสมุด โรงอาหาร 
และส่วนสันทนาการท่ีดี 
3.9.4 มี ป้ า ยส ถ าบัน   คณ ะ  ภ าค วิ ช า 
สาขาวิชา ตลอดจน หัวกระดาษจดหมาย
และเอกสารต่าง ๆ รวมถึงนามบัตรของ
ผู้บ ริ หา รหลัก สู ตร  คณาจ าร ย์  แ ล ะ
คณาจารยท่ี์ดูดี เป็นไปในทิศทางเดียวกนั 
3.9.5 มีการก  าหนดชุดแบบฟอร์มของ
เจา้หนา้ท่ี หรือ 
บุคลากรดูดี และทนัสมยั 

 
 
 

0.16 
 

0.16 
 

0.18 
 

0.25 
 
 

0.37 

 
 
 
ต ่า 

 
ต ่า 

 
ต ่า 

 
ต ่า 

 
 

ปานกลาง 

 
 
 

จุดแข็ง 
 

จุดแข็ง 
 

จุดแข็ง 
 

จุดแข็ง 
 
 

จุดแข็ง 

   

3.10 มีการเผยแพร่ข่าวสารด้านต่าง ๆ ของ
สถาบัน เพื่อสร้างภาพพจน์และภาพลักษณ์ที่
ดีให้แก่หลกัสูตรและสถาบันอย่างจริงจังและ
ต่อเนื่อง (Public Relation) 

0.21 
 

ต ่า 
 

จุดแข็ง 
 
 

  
 
 
 

 
 
 
 

 

3.11 มีบุคลากรของหลักสูตรที่มี คุณภาพ 
(People) ดังนี ้

 3.11.1 มี ค ณ า จ า ร ย์ ท่ี มี คุ ณ วุ ฒิ ต า ม
มาตรฐานหลกัสูตร มีความรู้ความสามารถ
เป็นท่ียอมรับ 
 3.11.2 มีคณะกรรมการบริหารหลักสูตรท่ี
มีความรู้ความสามารถ 
3.11.3 มีเจา้หนา้ท่ีอ านวยการดา้นต่างๆ  
อย่างพร้อมเพรียง ท่ีสามารถใหบ้ริการดา้น 
การศึกษาไดเ้ป็นอย่างดี 

 
 

0.10 
 
 

0.10 
 

0.18 

 
 
ต ่า 

 
 
ต ่า 

 
ต ่า 

 
 

จุดแข็ง 
 
 

จุดแข็ง 
 

จุดแข็ง 

   



 

175 

 

 

 

ประเด็นความต้องการจ าเป็น 

รวมทกุกลุ่มสาขาวิชา การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม 

PNImodified 
ผลการจัด
กลุ่ม 

ภายใน ภายนอก 

จุดแข็ง     
(S) 

จุดอ่อน 
(W) 

โอกาส    
(O) 

ภาวะ
คุกคาม (T) 

3.12 มีการติดต่อส่ือสารระหว่างผู้สอนและ
ผู้เรียนทีด่ีด้วยเคร่ืองมือการส่ือสารต่าง ๆ เช่น 
การใช้โทรศัพท์ การใช้อีเมล และ การส่ง
ข้อความผ่านเคร่ืองข่ายอินเทอร์เน็ต รวมถึง
การพบปะพูดคุย และปรึกษาหารือ เพื่ อ
ด าเนินการกิจกรรมทางการศึกษาให้ประสบ
ความส าเร็จด้วยดี (Personal contact) 

0.13 ต ่า จุดแข็ง    

3.13 มีผู้อ านวยการหรือประธานหลักสูตรที่มี
ความรู้ ความสามารถ และมีวิสัยทัศน์ในการ
ผลักดันหลัก สูตรและองค์กรใ ห้ประสบ
ความส า เ ร็ จต ามวั ตถุ ประสง ค์ที่ ตั้ ง ไ ว้ 
(President) 

0.14 ต ่า จุดแข็ง    

3.14 มีผู้อ านวยการหรือประธานหลักสูตรที่มี
อ านาจบารมี  เ ป็นบุคคลกว้างขวาง มีคน
เคารพนับหน้าถือตาจ านวนมาก ส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการด าเนินการด้านต่าง ๆ ของ
หลกัสูตรและสถาบัน (Power) 

0.25 ต ่า จุดแข็ง    

3.15 มีสภาพแวดล้อมของสถาบันที่ดี ได้แก่ 
สถาปัตยกรรมของอาคาร ภูมิสถาปัตย์ของ
สถาบัน และสภาพโดยรวมของสถาบันที่ดี 
(Packaging) 

0.21 
 

ต ่า จุดแข็ง 
 

  
 

 
 
 

 

3.16 มีการพิจารณาถึงเง่ือนไขของผู้เรียนที่มี
ความต้องการการเรียนการสอนที่มีคุณภาพ 
รวมถึงการบริการด้านอืน่ เมื่อเปรียบเทียบกับ
สถาบันอื่น ๆ ที่มีอยู่ในตลาด (Provision of 
customer) 

0.13 ต ่า จุดแข็ง    
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ประเด็นความต้องการจ าเป็น 

รวมทกุกลุ่มสาขาวิชา การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม 

PNImodified 
ผลการจัด
กลุ่ม 

ภายใน ภายนอก 

จุดแข็ง     
(S) 

จุดอ่อน 
(W) 

โอกาส    
(O) 

ภาวะ
คุกคาม (T) 

4. การจัดการความพยายามทางการตลาด
โดยรวมของหลกัสูตรบัณฑิตศึกษา 
4.1 มีการจัดองค์กรทางการตลาดด้วยวิธีการ
ต่าง ๆ ดังนี ้

4.1.1 มีการจดัองคก์รทางการตลาดดว้ยการ
มอบหมายบุคคลใดบุคคลหน่ึงรับผิดชอบ
งานการตลาด 
 4.1.2 มีการจัดองค์กรทางการตลาดด้วย
การจดัตั้งทีมงานการตลาดท่ีประกอบด้วย
คณะบุคคลข้ึน 
4.1.3 มีการจดัองคก์รทางการตลาดดว้ย 
การจดัตั้งฝ่ายหรือแผนกการตลาดให ้
รับผิดชอบโดยตรง 

 
 
 
 

0.68 
 
 

0.64 
 
 

0.74 

 
 
 
 

สูง 
 
 

สูง 
 
 

สูง 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

จุดอ่อน 
 
 

จุดอ่อน 
 
 

จุดอ่อน 

  

4.2.มีการด าเนินการทางการตลาด ด้วยการน า
แผนการตลาดไปสู่การปฏิบัติ โดยมอบหมาย
ให้ผู้เกีย่วข้องในส่วนต่าง ๆ ไปด าเนินการ 

0.54 สูง  จุดอ่อน   

4.3 มีการประเมินผลทางการตลาด ดังนี ้
4.3.1 มีการวิ เคราะห์ยอดผู้สมัครและ
ผูเ้รียน ด้วยการเปรียบเทียบกบัเป้าหมาย
ท่ีตั้งไวว้่ามีความแตกต่างกนัอย่างไร และมี
ปัจจยัใดท่ีกอ่ใหเ้กดิความแตกต่างนั้น ๆ 
4.3.2 มีการวิเคราะห์ส่วนแบ่งตลาด ด้วย
การเปรียบเทียบผลการด าเนินงานของ
สถาบันกบัสถาบันคู่แข่งอ่ืน ๆ และปัจจัย
อ่ืน ๆ ท่ีมีส่วนเกีย่วขอ้ง 
4.3.3 มี ก า ร วิ เ ค ร า ะ ห์ ค่ า ใ ช้ จ่ า ย ท า ง
การตลาดต่อยอดผูส้มัครและผูเ้รียน ด้วย
การประเมินผลค่าใช้จ่ายด้านการโฆษณา 
การส่งเสริมการตลาด การส่งเสริมการขาย 
และการวิจยัการตลาด 
4.3.4 มีการวิเคราะห์ทางการเงิน เพ่ือหา
ปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่ออตัราผลตอบแทน
ทางธุรกจิของผูถื้อหุน้ 
 

 
0.37 

 
 
 

0.55 
 
 
 

0.60 
 
 
 
 
 

0.57 
 
 

 
ปานกลาง 

 
 
 

สูง 
 
 
 

สูง 
 
 
 
 
 

สูง 
 
 

 
จุดแข็ง 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

จุดอ่อน 
 
 
 
 
 

จุดอ่อน 

 
 
 

 
 
 
 
 

ภาวะ
คุกคาม 
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ประเด็นความต้องการจ าเป็น 

รวมทกุกลุ่มสาขาวิชา การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม 

PNImodified 
ผลการจัด
กลุ่ม 

ภายใน ภายนอก 

จุดแข็ง     
(S) 

จุดอ่อน 
(W) 

โอกาส    
(O) 

ภาวะ
คุกคาม (T) 

4.3.5 มีการวิเคราะหค์ะแนนทางการตลาด 
เพ่ือดูถึงประสิทธิภาพในการด าเนินงาน 
โดยพิจารณาถึงด้านผูเ้รียน ได้แก ่จ  านวน 
ความพึงพอใจ ความช่ืนชอบ และการรับรู้
ถึงคุณภาพการเรียนการสอน และบริการ
อ่ืน ๆ  รวมถึงผูท่ี้มีส่วนเกีย่วขอ้งกบัสถาบนั 
ได้แก่ ผู้ปกครอง คนในชุมชน ธุรกิจ ท่ี
เกีย่วขอ้ง และผูถื้อหุน้ เป็นตน้ 

0.42 ปานกลาง จุดแข็ง    

4.4 มีการควบคุมทางการตลาด ดังนี ้
4.4.1 มีการควบคุมแผนงานประจ าปี ด้วย
การตรวจสอบการด าเนินงานให้เป็นไป
ตามแผนงานท่ีวางไวทุ้กขั้นตอนตลอดทั้ง
ปี 
4.4.2 มีการควบคุมความสามารถในการ
ท าก  าไร ด้วยการพิจารณาถึงหลักสูตรแต่
ละหลักสูตร แต่ละวิทยาเขต แต่ละกลุ่ม
ผูเ้รียน เพ่ือพิจารณาปรับลด เพ่ิม หรือก  าจดั
ส่วนท่ีไม่ท าก  าไรออกไป 
4.4.3 มีการควบคุมประสิทธิภาพของการ
โฆษณา การส่งเสริมการขาย ทีมขาย และ
ประสิทธิภาพของการกระจายใบสมคัร 
4.4.4 มีการควบคุมกลยุทธ์ ดว้ยการ 
ทบทวนเป้าหมายทางการตลาด และ 
ประสิทธิผลทางการตลาดอย่างสม ่าเสมอ  
รวมถึงการทบทวนจริยธรรม และความ 
รับผิดชอบต่อสังคม 
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ปานกลาง 
 
 
 
 

สูง 
 
 

ปานกลาง 

 
จุดแข็ง 

 
 
 

จุดแข็ง 
 
 
 
 
 
 
 

จุดแข็ง 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

จุดอ่อน  
 

  

 

จากตารางท่ี 16   พบว่า ผลการจดักลุ่มค่าดชันี PNI และการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน 
โอกาส และภาวะคุกคามตามสภาพแวดลอ้มภายในและภายนอกของการบริหารการตลาด
ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา สรุปไดด้งัน้ี 
 ดา้นการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา พบประเด็นท่ีมีค่า  
PNI ifiedmod  สูงจ  านวน  10 ประเด็น กลุ่มค่าดชันี PNI ifiedmod  ปานกลาง จ  านวน 14 ประเด็น และ
กลุ่มค่าดชันี PNI ifiedmod  ต ่า จ  านวน 3 ประเด็น 
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 ดา้นการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา ไม่พบประเด็นท่ีมีค่า  
PNI ifiedmod    สูง  กลุ่มค่าดชันี PNI ifiedmod ปานกลาง จ  านวน  8 ประเด็น และกลุ่มค่าดชันี  PNI

ifiedmod ต ่า จ  านวน 13 ประเด็น 
 ดา้นการจดัการส่วนประสมทางการตลาด 16 พี (16Ps) พบประเด็นท่ีมีค่า PNI ifiedmod    สูง
จ  านวน         5 ประเด็น กลุ่มค่าดชันี PNI ifiedmod ปานกลาง จ  านวน 14 ประเด็น และกลุ่มค่าดชันี 
PNI ifiedmod ต ่า จ  านวน 32 ประเด็น 
 ดา้นการจดัการความพยายามทางการตลาดของหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา พบประเด็นท่ีมีค่า  
PNI ifiedmod   สูงจ านวน  8 ประเด็น กลุ่มค่าดชันี PNI ifiedmod  ปานกลาง จ  านวน  4 ประเด็น และกลุ่ม
ค่าดชันี PNI ifiedmod  ต ่า จ  านวน 1 ประเด็น 
  

ส าหรับประเด็นสภาพแวดลอ้มภายใน และภายนอกในแต่ละดา้น เพื่อหาประเด็นจุดแข็ง 
จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของแต่ละดา้นไดช้ดัเจน ผูว้ิจยัท าการวิเคราะห์ค่า PNImodified โดยน า
ประเด็นท่ีมีค่า PNImodified สูงกว่าค่า PNImodified กลาง หรือ PNImodified เฉล่ียของแต่ละดา้น 
มาด าเนินการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ดงัน้ี 

ดา้นการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา จากการวิเคราะห์ค่า 
PNImodified  ของการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา พบว่า ดา้นท่ีมี
ค่า PNImodified สูงกว่าค่า PNImodified กลาง ของการวิเคราะห์โอกาสทาการตลาด (PNI = 0.43) มี
จ  านวน 15 ประเด็น ผลการวิเคราะห์ SWOT Analysis สามารถแสดงไดใ้นตารางต่อไปน้ี 
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ตารางที่ 17 จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคาม ของการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด
ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 

 
จุดแข็ง (S) 

1. มีระบบวิจยัการตลาดของหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาได้แก่ การวิจัยทดสอบความตอ้งการของ
ผูเ้รียนและหน่วยงานเอกชน (1.1.3) 

2. มีระบบการวิจยัโฆษณาท่ีเก่ียวกบัหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา (1.1.4) 
จุดอ่อน (W) 

1. มีระบบสนบัสนุนการตดัสินใจทางการตลาด ไดแ้ก่ การใชเ้คร่ืองมือทางสถิติและการวิเคราะห์
เชิงปริมาณรวมถึงการใชซ้อฟแวร์คอมพิวเตอร์ (1.1.5) 

2. มีระบบพยากรณ์ยอดผูส้มคัรและวดัอุประสงค์ของตลาด ไดแ้ก่ กลุ่มนักศึกษาท่ีเป็นไปตาม
เกณฑท่ี์ตั้งไวห้รือกลุ่มนกัศึกษาท่ีสมคัรเรียนและเรียนแลว้ (1.1.6) 

3. มีระบบการจดัซ้ือรายช่ือผูเ้รียนเป้าหมายจากหน่วยงานภายนอกสถาบนั เพ่ือน ามาใชใ้นการ
แสวงหาผูส้มคัรเรียนด้วยวิธีทางการตลาดเช่น การส่งจดหมายตรง และการโทรศพัท์ตรง  
(1.1.7) 

4. มีการวิเคราะห์ระบบข่าวกรองทางการแข่งขนัดว้ยการจดัตั้งระบบเช่นการตั้งส านกังาน แผนก
หน่วยงาน หรือบุคคลรับผดิชอบการรวบรวมขอ้มลูการแข่งขนัจากส่ือต่างๆ การประเมินและ
วิเคราะห์เพื่อตรวจสอบความน่าเช่ือถือของขอ้มลูดว้ยการตีความและจดัระเบียบ การเผยแพร
ขอ้มลูข่าวสารและตอบขอ้ซกัถามดว้ยป้ายประกาศ รายงาน จดหมายข่าว และอีเมล ์(1.4.6) 

5. มีการเลือกตลาดผูเ้รียนเป้าหมายชาวต่างชาติในต่างประเทศโดยเฉพาะอย่างยิ่งภูมิภาคอาเซียน
ภายใตข้อ้ตกลงเสรีทางการคา้ WTO, AECดว้ยการเสนอหลกัสูตรนานาชาติ (1.5.3) 

โอกาส (O) 
1. มีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มดา้นเทคโนโลยี ไดแ้ก่ นวตักรรมเกิดไดไ้ม่มีขอ้จ  ากดั และการ

กา้วเร่งของการเปล่ียนแปลงท่ีท าใหห้ลกัสูตรลา้สมยัและหมดความตอ้งการ (1.2.3) 
2. มีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มดา้นการเมืองและกฎหมาย ไดแ้ก่ การปรับเปล่ียนของรัฐบาล 

นโยบายดา้นการศึกษา และการสนบัสนุนทางการศึกษา (1.2.4๗ 
3. มีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทางสังคมและวฒันธรรม ได้แก่ การยึดมั่นในค่านิยมทาง

วฒันธรรม การคงอยูข่องวฒันธรรมยอ่ย และการเปล่ียนค่านิยมของวฒันธรรมรอง (1.2.5) 
4. มีการวิเคราะห์ผลกระผลกระทบด้านต่างๆจากการเปิดตลาดการศึกษาเสรีภายใตข้้อตกลง 

WTO และ AEC (1.2.6) 
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ภาวะคุกคาม (T) 
1. มีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มดา้นประชากร ไดแ้ก่อตัราการเติบโตของประชากร การกระจาย

ตวัช่วงอายุประชากร กลุ่มการศึกษาของประชากร และการเคล่ือนยา้ยประชากรตามเขต
ภูมิศาสตร์ (1.2.1) 

2. มีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มดา้นเศรษฐกิจ ไดแ้ก่ การกระจายรายไดข้องประชากรเป้าหมาย
และจ านวนเงินออมและหน้ีสินของประชากรเป้าหมาย (1.2.2) 

3. มีการวิเคราะห์กลยทุธท์างการแข่งขนัท่ีคู่แข่งขนัเลือกใช ้ไดแ้ก่กลยุทธ์ผูน้  าตลาด กลยุทธ์ผูท้า้
ชิง กลยทุธผ์ูต้าม และกลยทุธผ์ูเ้ชียวชาญในตลาดเลก็ (1.4.7) 

4. มีการวิเคราะห์ถึงคู่แข่งขันท่ีเป็นสถาบันอุดมศึกษาต่างประเทศท่ีจะเข้ามาเปิดท าการใน
ประเทศไทยภายใตข้อ้ตกลงทางการคา้ WTO และ AEC (1.4.8) 

 
 จากตารางท่ี  พบว่า ดา้นการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา
ของหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา  พบประเด็นท่ีเป็นจุดแข็ง 2 ประเด็น ประเด็นท่ีเป็นจุดอ่อน 5 ประเด็น 
ประเด็นท่ีเป็นโอกาส 4 ประเด็น และประเด็นท่ีเป็นภาวะคุกคาม 4 ประเด็น สามารถแสดงผลการ
วิเคราะห์ รวม 15 ประเด็น 
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 ดา้นการพฒันากลยทุธท์างการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา  จากการวิเคราะห์ค่า 
PNImodified  ของการพฒันากลยทุธท์างการตลาด พบว่า ดา้นท่ีมีค่า PNImodified สูงกว่าค่า PNI 
ภาพรวมของการพฒันากลยทุธก์ารตลาด (PNI = 0.31) จ านวน 8 ประเด็น ผลการวิเคราะห์ SWOT 
Analysis สามารถแสดงไดใ้นตารางต่อไปน้ี 
 
ตารางที่ 18 จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคาม ของการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดส าหรับ

หลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 
 

จุดแข็ง (S) 
1. มีการวางต าแหน่งทางตลาดตามคุณสมบติัของสถาบนัอุดมศึกษา ไดแ้ก่ ขนาดของสถาบัน 

จ  านวนผูเ้รียนของสถาบนั หรือจ านวนปีท่ีก่อตั้งสถาบนั (2.1.1)   
2. มีการวางต าแหน่งทางการตลาดตามลกัษณะผูเ้รียน ไดแ้ก่กลุ่มท่ีชอบความสนุกสนาน กลุ่มฯท่ี

มีหวัคิดทนัสมยั กลุ่มฯท่ียดึมัน่กบัขนบธรรมเนียนประเพณี (2.1.4) 
3. มีการวางต าแหน่งทางการตลาดตามเทคโนโลยีท่ีน ามาใช้ ได้แก่ การเรียนการสอนทาง

ออนไลน์ (2.1.9) 
4. มีการวางต าแหน่งทางการตลาดตามความร่วมมือกบัสถาบนัอุดมศึกษาต่างประเทศ ไดแ้ก่การ

รับปริญญา 2ใบ จากทั้ง 2 ประเทศ (2.1.10) 
5. การสร้างความแตกต่างดา้นเทคโนโลยกีารเรียนการสอนดว้ยการใชร้ะบบออนไลน์ และการ

ประชุมทางไกล โดยผูเ้รียนอยูท่ี่ไหนก็เรียนได ้โดยผ่านเครือข่ายออนไลน์ และไม่มีขอ้จ  ากดั
ดา้นสถานท่ี  ท่ีอยูอ่าศยั และการเดินทาง (2.2.7) 

จุดอ่อน (W)  
ไม่พบ ประเด็น 

โอกาส (O) 
1. มีการพฒันาหลกัสูตรใหม่ท่ีเป็นท่ีตอ้งการของผูเ้รียนอยา่งแทจ้ริงดว้ยการสร้างสรรค์ความคิด 

การกลัน่กรองความคิด การพฒันาแนวความคิด การทดสอบแนวความคิด การพฒันาแผนกล
ยทุธก์ารตลาด การวิเคราะห์ธุรกิจ การทดสอบความชอบและไม่ชอบของผูเ้รียนการทดสอบ
การยอมรับของผูเ้รียน และการน าหลกัสูตรใหม่ออกสู่ตลาด (2.3.1) 

2. มีการพิจารณาถึงกระบวนการยอมรับหลกัสูตรใหม่ของผูเ้รียนเร่ิมตน้ดว้ยการรู้จกั เกิดความ
สนใจ ท าการประเมินแลว้ทดลองใชแ้ละจึงเกิดการยอมรับในหลกัสูตร (2.3.2) 

 



 

182 

 

 

 

โอกาส (O) 
3. มีการจัดซ้ือลิขสิทธ์ิหลักสูตรท่ีได้รับความนิยมจากสถาบันอุดมศึกษาท่ีมีช่ือเสียงใน

ต่างประเทศมาเปิดการเรียนการสอนในสถาบนั (2.3.4) 
ภาวะคุกคาม (T)  

ไม่พบ ประเด็น 

 
จากตารางท่ี 18    พบว่า ดา้นการพฒันากลยทุธท์างการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศกึษา 

พบประเด็นท่ีเป็นจุดแข็ง 5 ประเด็น ไม่มีประเด็นท่ีเป็นจุดอ่อน ประเด็นท่ีเป็นโอกาส 3 ประเด็น 
และไม่มีประเด็นท่ีเป็นภาวะคุกคาม รวม 8 ประเด็น 

 
ดา้นการจดัการส่วนประสมทางการตลาด (16Ps) ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา จากการ

วิเคราะห์ค่า PNI ของส่วนประสมการตลาด 16 พี (16 Ps) พบว่า มีส่วนประสมการตลาด จ  านวน 6 
ดา้น หรือ 6 พี (6Ps) ท่ีมีค่า PNI สูงกว่า ค่า PNI กลาง (PNI = 0.21) ได้แก่ 1) ดา้นหลกัสูตร 
(Product) (PNI = 0.22) 2) ด้านค่าเล่าเรียน (Price) (PNI = 0.34) 3) ดา้นส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) (PNI = 0.42) 4) ดา้นผูเ้รียนเป้าหมาย ผูป้กครอง และหน่วยงานต่าง ๆ (Purchasers) 
(PNI = 0.23) 5) ดา้นการวิจยัผูเ้รียน (Probing) (PNI = 0.36) และ 6) ดา้นอ านาจบารมีของประธาน
หลกัสูตรฯ (Power) (PNI = 0.25) และจ านวนประเด็น ทั้งส้ิน 28 ประเด็น ผลการวิเคราะห์ SWOT 
Analysis สามารถแสดงผลการวิเคราะห์ ไดด้งัน้ี 

 
ตารางที่ 19 จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคาม ของการจดัการส่วนประสมทางการตลาด 

(12Ps) ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 
 

จุดแข็ง (S) 
1. มีการก าหนดหลกัสูตรท่ีหลากหลายทั้งในระดบัคณะ/ภาควิชา/สาขาวิชา (Product)(3.1.1) 
2. มีการสร้างเอกลกัษณ์ตราสญัลกัษณ์หลกัสูตรดว้ยการก าหนดช่ือหลกัสูตร สี สัญลกัษณ์ และ

ถอ้ยค าเฉพาะ ประจ าหลกัสูตรแต่ละหลกัสูตร (Product)(3.1.4) 
3. มีการใหบ้ริการแก่ผูเ้รียนดว้ยความแตกต่างในดา้นขอ้เสนอของหลกัสูตร ดา้นระยะเวลาใน

การเรียน และดา้นภาพลกัษณ์ท่ีดีของหลกัสูตร (Product)(3.1.5) 
4. มีการให้บริการท่ีเกิดผลิตผลเพ่ิมข้ึน ไดแ้ก่ คุณภาพการเรียนการสอนท่ีเขม้ขน้ข้ึน ปริมาณ
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ผูเ้รียนเพ่ิมข้ึน (Product)(3.1.7) 
จุดแข็ง (S) 

5. มีด าเนินการก าหนดค่าเล่าเรียน ค่าธรรมเนียม และค่าใชจ่้ายอ่ืน ๆ โดยพิจารณาจากระดบัของ
ราคาเมื่อเทียบกบัคู่แข่ง และความรู้สึกท่ีไวต่อราคาของผูเ้รียน (Price)(3.2.1) 

6. มีการก าหนดส่วนลดพิเศษต่าง ๆ ของค่าใช้จ่ายในการศึกษา  เพื่อจูงใจผูส้มัครเรียน 
(Price)(3.2.2) 

7. มีการก าหนดแผนการช าระเงินค่าเล่าเรียนท่ีเป็นประโยชน์แก่ผูเ้รียน เช่น เรียนก่อนจ่ายท่ีหลงั 
หรือผอ่นจ่าย (Price)(3.2.3) 

8. มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ยการโฆษณาหลกัสูตรให้เป็น
ท่ีรู้จกัอยา่งแพร่หลาย (Promotion 3.4.1) 

9. มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ยการประชาสมัพนัธ์หลกัสูตร
ใหเ้ป็นท่ียอมรับและสร้างภาพลกัษณ์อนัดีใหก้บัหลกัสูตร (Promotion)(3.4.2) 

10. มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ยการจดัส่งจดหมายตรงไปยงั
กลุ่มผูเ้รียนเป้าหมาย (Promotion)(3.4.3) 

11. มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายให้สมัครเรียนด้วยการจัดท าและแจก
แค็ตตาลอ็กแนะน าหลกัสูตรแก่ผูท่ี้สนใจทัว่ไป (Promotion3.4.4) 

12. มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายให้สมคัรเรียนดว้ยการขายตรงโดยมีพนักงาน
ขายใบสมคัรไปพบผูเ้รียนเป้าหมาย (Promotion)(3.4.9) 

13. มีการจดัตั้งทีมขายเป็นกิจลกัษณะ เพ่ือแสวงหากลุ่มผูเ้รียนเป้าหมาย ก  าหนดเป้าการขาย และมี
ค่าตอบแทนการขายใหแ้ก่ทีมขายท่ีขายไดส้ าเร็จ (Promotion)(3.4.10) 

14. มีการใหท้ดลองเรียนก่อนท่ีจะสมคัรเรียน (Promotion)(3.4.14)  
15. มีการแจกของแถมเมื่อสมคัรเรียนและลงทะเบียนเรียน เช่น แจกคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก มือถือ 

หรือไอแพด เป็นตน้ (Promotion)(3.4.15) 
16. มีการชิงโชครางวลัใหญ่ส าหรับผูส้มคัรเรียน เช่น รางวัลรถยนต์ บ้านพร้อมท่ีดิน หรือ 

คอนโดมิเนียม เป็นตน้ (Promotion)(3.4.16) 
17. มีการมอบทุนการศึกษาใหส้ าหรับผูเ้รียนดี (Promotion)(3.4.17) 
18. มีการรับประกันว่าเรียนจบมีงานท าแน่นอน หรือ เรียนจบได้รับท างานท่ีดีข้ึนแน่นอน

(Promotion)(3.4.18) 
19. มีการส่งเสริมการขายร่วมกบัสถาบนัอุดมศึกษาต่างประเทศ เช่น หลกัสูตร 2 ปริญญา หรือ

เรียนในไทย 1 ปี แลว้ไปเรียนต่างประเทศ 1 ปี หรือ มีการศึกษาดูงานท่ีต่างประเทศ เป็นตน้
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(Promotion)(3.4.19) 
จุดแข็ง (S) 

20. มีการส่งเสริมการขายร่วมกบัสินคา้อ่ืน ๆ เช่น ซ้ือรถยนต์แลว้ไดเ้รียนฟรี ช้ือคอนโดมิเนียม
แลว้ไดเ้รียนในราคา 50% (Promotion) (3.4.20) 

21. มีการวิจัยผูเ้รียน เพื่อให้ไดม้าซ่ึงขอ้มูลดา้นความรู้สึกนึกคิดของผูเ้รียนต่อประเด็นต่าง ๆ ท่ี
เก่ียวขอ้งกบัหลกัสูตรและสถาบนั เพ่ือน ามาใชเ้ป็นขอ้มลูในการบริหารจดัการ (Probing) (3.7) 

22. มีผูอ้  านวยการหรือประธานหลกัสูตรท่ีมีอ  านาจบารมี เป็นบุคคลกวา้งขวาง มีคนเคารพนับหนา้
ถือตาจ านวนมาก ส่งผลต่อความส าเร็จในการด าเนินการดา้นต่าง ๆ ของหลกัสูตรและสถาบนั 
(Power) (3.14) 

จุดอ่อน (W) 
1. มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ยการใชก้ารขายทางโทรทศัน์

(Promotion) (3.4.6) 
2. มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายให้สมคัรเรียนด้วยการตั้งซุ้มเล็ก ๆ ตาม

หา้งสรรพสินคา้ชั้นน า หรือแหล่งชุมชน(Promotion)  (3.4.7) 
3. มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายให้สมคัรเรียนดว้ยการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

(E-Commerce) (Promotion) (3.4.8) 
4. มีการแจกคูปองส่วนลดค่าเล่าเรียน ค่าธรรมเนียม และค่าใชจ่้าย ๆ อ่ืน (Promotion) (3.4.12) 
5. มีการให้เ งินสดคืนเป็นส่วนลดพิเศษ หากช าระค่าเล่าเรียนล่วงหน้าของเทอมถัดไป 

(Promotion) (3.4.13) 
โอกาส (O) 

1. มีการพิจารณาถึงความตอ้งการของผูเ้รียน ผูป้กครอง หน่วยงานและองค์กรต่าง ๆ ท่ีตอ้งการ
แรงงาน (Purchasers) (3.6) 

ภาวะคุกคาม (T) 
ไม่พบประเด็น 

 
จากตารางท่ี 19   พบว่า ดา้นการจดัการส่วนประสมทางการตลาด (16Ps) ส าหรับหลกัสูตร

บณัฑิตศึกษา พบประเด็นท่ีเป็นจุดแข็ง 22 ประเด็น ประเด็นท่ีเป็นจุดอ่อน 5 ประเด็น ประเด็นท่ีเป็น
โอกาส 1ประเด็น และไม่มีประเด็นท่ีเป็นภาวะคุกคาม รวม 28 ประเด็น 
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ดา้นการจดัการความพยายามทางการตลาด จากการวิเคราะห์ค่า PNImodified  ของการ
จดัการความพยายามทางการตลาด พบว่า ดา้นท่ีมีค่า PNImodified สูงกว่าค่า PNI ภาพรวมของการ
จดัการความพยายามทางการตลาด (PNI = 0.52)  จ  านวน 9 ประเด็น ผลการวิเคราะห์ SWOT 
Analysis สามารถแสดงผลการวิเคราะห์ ไดด้งัน้ี 

 
ตารางที่ 20 จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคาม ของการจดัการความพยายามทางการตลาด

ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 
 

จุดแข็ง (S) 
1. มีการควบคุมความสามารถในการท าก  าไร ดว้ยการพิจารณาถึงหลกัสูตรแต่ละหลกัสูตร แต่ละ

วิทยาเขต แต่ละกลุ่มผูเ้รียน เพ่ือพิจารณาปรับลด เพ่ิม หรือก าจดัส่วนท่ีไม่ท าก  าไรออกไป 
(4.4.2) 

จุดอ่อน (W) 
1. มีการจดัองคก์รทางการตลาดดว้ยการมอบหมายบุคคลใดบุคคลหน่ึงรับผิดชอบงานการตลาด 

(4.1.1) 
2. มีการจดัองค์กรทางการตลาดดว้ยการจดัตั้งทีมงานการตลาดท่ีประกอบด้วยคณะบุคคลข้ึน 

(4.1.2) 
3. มีการจดัองค์กรทางการตลาดดว้ยการจัดตั้งฝ่ายหรือแผนกการตลาดให้รับผิดชอบโดยตรง 

(4.1.3) 
4. มีการด าเนินการทางการตลาด ดว้ยการน าแผนการตลาดไปสู่การปฏิบติั โดยมอบหมายให้

ผูเ้ก่ียวขอ้งในส่วนต่าง ๆ ไปด าเนินการ (4.2) 
5. มีการวิเคราะห์ค่าใชจ่้ายทางการตลาดต่อยอดผูส้มคัรและผูเ้รียน ดว้ยการประเมินผลค่าใชจ่้าย

ดา้นการโฆษณา การส่งเสริมการตลาด การส่งเสริมการขาย และการวิจยัการตลาด (4.3.3) 
6. มีการวิเคราะห์ทางการเงิน เพื่อหาปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่ออตัราผลตอบแทนทางธุรกิจของผูถื้อ

หุน้ (4.3.4) 
7. มีการควบคุมประสิทธิภาพของการโฆษณา การส่งเสริมการขาย ทีมขาย และประสิทธิภาพ

ของการกระจายใบสมคัร (4.4.3) 
โอกาส (O) 

ไม่พบประเด็น 
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ภาวะคุกคาม (T) 
1. มีการวิเคราะห์ส่วนแบ่งตลาด ดว้ยการเปรียบเทียบผลการด าเนินงานของสถาบนักบัสถาบนั

คู่แข่งอ่ืน ๆ และปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้ง (4.3.2) 
 

 
จากตารางท่ี 19    พบว่า ดา้นการจดัการความพยายามทางการตลาด  พบประเด็นท่ีเป็นจุด

แข็ง 1 ประเด็น ประเด็นท่ีเป็นจุดอ่อน 7 ประเด็น ไม่มีประเด็นท่ีเป็นโอกาส และประเด็นท่ีเป็นภาวะ
คุกคาม 1 ประเด็น รวม 9 ประเด็น 

 
 จากน้ี ผูว้ิจยัน าผลวิเคราะห์ SWOT Analysis ท่ีไดน้ี้ ไปวิเคราะห์ SWOT Matrix เพื่อการ
ก าหนดกลยทุธฯ์ในล าดบัถดัไป 
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4.3  ผลการร่างกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบัณฑติศึกษาของสถาบันอุดมศึกษา 
   

การศึกษาคร้ังน้ี ผูว้ิจยัน าเสนอกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา
ของสถาบนัอุดมศึกษา ตามล าดบั ดงัน้ี  

4.3.1 ผลการยกร่างกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบัณฑิตศึกษาของ
สถาบนัอุดมศึกษา ดว้ยวิธี SWOT Matrix 
 4.3.2 ผลการประเมินความเหมาะสมของกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา (ฉบบัร่างท่ี 1)  
 4.3.3 ผลการตรวจสอบความเหมาะสมของกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา (ฉบบัร่างท่ี 2) 

4.3.4 การน าเสนอกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลักสูตรบัณฑิตศึกษาของ
สถาบนัอุดมศึกษา (ฉบบัสมบูรณ์) 
 รายละเอียดของแต่ละล าดบั มีดงัน้ี  
 

4.3.1 ผลการยกร่างกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลักสูตรบัณฑิตศึกษาของ
สถาบันอุดมศึกษา ด้วยวธิี SWOT Matrix 

 
จากการวิเคราะห์ SWOT Analysis น าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายใน 

และการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอก มาจดัท า SWOT Matrix เพื่อก  าหนดกลยุทธ์การบริหาร
การตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษาและการจดัท า SWOT Matrix ในการ
วิจยัคร้ังน้ีตามขั้นตอนของพฤทธ์ิ ศิริบรรณพิทกัษ ์(2552) ดงัน้ี  
  4.3.1.1 จุดแข็ง (Strength = S) วิเคราะห์จากการประเมินความตอ้งการจ าเป็นท่ีมีค่า
ดชันี PNI ifiedmod  ต ่า ของสภาพแวดลอ้มภายใน จะเป็นจุดแข็งของความตอ้งการจ าเป็นของการ
บริหารกลยทุธก์ารบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา เพื่อเป็น
ขอ้มลูในการน าเสนอกลยทุธท่ี์จะเสริมจุดแข็ง  
  4.3.1.2 จุดอ่อน (W= Weaknesses) วิเคราะห์จากการประเมินความตอ้งการจ าเป็นท่ี
มีค่าดชันี PNI ifiedmod  สูง ของสภาพแวดลอ้มภายใน เป็นจุดอ่อนของความตอ้งการจ าเป็นของการ
บริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา เพื่อเป็นขอ้มลูในการนาเสนอ
กลยทุธท่ี์จะขจดั/ลดจุดอ่อน  
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  4.3.1.3 โอกาส (O=Opportunities) จากการประเมนิความตอ้งการจ าเป็นท่ีมค่ีาดชันี 
PNI ifiedmod  ต ่า ของสภาพแวดลอ้มภายนอก โดยหาแนวทางส่งเสริมใหเ้กิดโอกาส  
  4.3.1.4 ภาวะคุกคาม (T=Threats) จากการประเมินความตอ้งการจ าเป็นท่ีมค่ีาดชันี 
PNI ifiedmod  สูง ของสภาพแวดลอ้มภายนอก โดยหลีกเล่ียงแนวทางท่ีจะก่อใหเ้กิดภาวะคุกคาม 

 
ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการหากลยทุธก์ารบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศกึษาของ

สถาบนัอุดมศึกษา ดว้ยการท า SWOT Matrix จากผลของการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ
ภาวะคุกคามของการบริหารการตลาดฯ 3 ดงัน้ี 
 
ตารางที่ 21  การวิเคราะห์ค่า PNImodified ของกระบวนการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตร

บณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศกึษา 
 
การบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบัณฑติศึกษา สภาพปัจจุบัน (D) สภาพทีพ่ึงประสงค์ (I) 

ifiedmod  ล าดบั 

X  S.D. ระดบั X  S.D. ระดบั 

9. การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 

2.79 0.85 ปาน
กลาง 

3.99 0.72 มาก 0.43 2 

10. การพฒันากลยทุธท์างการตลาด
ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 

3.10 0.89 ปาน
กลาง 

4.07 0.70 มาก 0.31 3 

11. การจดัการส่วนประสมทางการตลาด
ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 

3.56 0.64 มาก 4.31 0.43 มาก 0.21 4 

12. การจดัการความพยายามทางการตลาด
ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 

2.40 0.96 นอ้ย 3.66 0.91 มาก 0.52 1 

รวม 2.96 0.89 ปาน
กลาง 

4.01 0.56 มาก 0.35  

  

 จากตารางท่ี 21  พบว่า การบริหารการตลาดฯ ท่ีมี ค่า PNImodified สูงกว่า ค่า PNI กลาง 
(PNI = 0.35) มีอยู ่2 ดา้น คือ ดา้นท่ี 1) การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาดส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษา (PNI = 0.43) และดา้นท่ี  4) การจดัการความพยายามทางการตลาดส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษา (PNI  = 0.52) แสดงว่า เป็นดา้นท่ีมคีวามตอ้งการจ าเป็นในการพฒันาหรือด าเนินการ
ใหเ้กิดข้ึนโดยเร็ว นัน่คือ จุดอ่อนและภาวะคุกคามของการบริหารการตลาดฯ 

และมี 2 ดา้นท่ีมี ค่า PNImodified ต  ่ากว่า ค่า PNI กลาง คือ ดา้นท่ี 2) การพฒันากลยทุธท์าง
การตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศกึษา (PNI = 0.31) และ ดา้นท่ี 3) การจดัการส่วนประสมทาง
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การตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศกึษา (PNI = 0.21)แสดงว่า เป็นกระบวนการท่ีมกีารด าปฎิบติัท่ีดี
อยูแ่ลว้ นัน่คือ จุดแข็งและโอกาสของการบริหารการตลาดฯ 

ดงันั้น ในการวจิยัคร้ังน้ี จึงไดก้ลยทุธก์ารบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 
เป็น 2 ส่วนหลกั คือ 

ส่วนท่ี 1 กลยทุธล์ดจุดอ่อนและภาวะคุกคามของการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษา ประกอบดว้ย 2 กลยทุธห์ลกั ดงัน้ี 

1. ปฎิรูปการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด 
2. พฒันาการจดัการความพยายามทางการตลาด 

ส่วนท่ี 2 กลยทุธเ์สริมจุดแข็งและโอกาสของการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษา ประกอบดว้ย 2 กลยทุธห์ลกั ดงัน้ี 

1. จดัการส่วนประสมทางการตลาด 
2. พฒันากลยทุธก์ารตลาด 

 
ดงันั้น ผูว้จิยัจึงก  าหนดกลยทุธห์ลกัในการวิจยัคร้ังน้ี เป็น 4 กลยทุธห์ลกั ตามกระบวนการ

บริหารการตลาด ดงัน้ี 
กลยทุธท่ี์ 1 ปฎิรูปการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด 
กลยทุธท่ี์ 2 พฒันากลยทุธก์ารตลาด 
กลยทุธท่ี์ 3 จดัการส่วนประสมทางการตลาด 
กลยทุธท่ี์ 4 พฒันาการจดัการทางการตลาด 

 
 จากน้ี ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการหากลยทุธร์องส าหรับกลยทุธห์ลกัในละกลยทุธ ์ดว้ยการท า 
SWOT Matrix จากผลของการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคาม ดว้ยการจบัคู่ ดงัน้ี  

1) จบัคู่จุดแข็ง – โอกาส (SO) ก  าหนดกลยทุธท่ี์เหมาะสมส าหรับช่องน้ีเป็น กลยุทธ์ท่ี
ใชจุ้ดแข็งเพื่อใหไ้ดรั้บโอกาสมากท่ีสุด หรือเรียกว่ากลยุทธ์เชิงรุก (Aggressive Strategy) เพื่อดึงจุด
แข็งท่ีมีอยูม่าเสริมสร้าง มาปรับใช ้และฉกฉวยโอกาสต่าง ๆท่ีเปิดใหม้าหาประโยชน์อยา่งเต็มท่ี 

2) จบัคู่จุดแข็ง – ภาวะคุกคาม (ST) ก  าหนดกลยุทธ์ท่ีเหมาะสมส าหรับช่องน้ีเป็นกล
ยทุธท่ี์ใชจุ้ดแข็งภายในมาใชเ้พื่อลดอุปสรรคภ์ายนอก หรือเรียกว่า กลยทุธ์การแตกตวั หรือกระจาย
กิจการ (Diversification Strategy) โดยใชป้ระโยชน์จากจุดแข็งท่ีมีอยู่ในการสร้างโอกาสระยะยาว  
และรอโอกาสท่ีเหมาะสมในการด าเนินกิจการใหเ้จริญเติบโตต่อไป 
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3) จบัคู่จุดอ่อน – โอกาส (WO) ก  าหนดกลยทุธท่ี์เหมาะสมส าหรับช่องน้ีเป็นกลยุทธ์
การพลิกตวั (Turnaround – Oriented Strategy) เพื่อขจัดหรือแก้ไขจุดอ่อนภายในต่าง ๆ โดย
พิจารณาจากโอกาสภายนอกท่ีเป็นผลดีต่อองคก์ร  

4) จบัคู่จุดอ่อน – ภาวะคุกคาม (WT) ก าหนดกลยทุธท่ี์เหมาะสมส าหรับช่องน้ีเป็นกล
ยทุธก์ารตั้งรับหรือป้องกนัตวั (Defensive Strategy) พยายามลดหรือหลบหลีกภยัอุปสรรคต่าง ๆ ท่ี
คาดว่าจะเกิดข้ึน ตลอดจนหามาตรการท่ีจะท าใหอ้งคก์ารเกิดความสูญเสียท่ีนอ้ยท่ีสุด รวมทั้งแกไ้ข
ปัญหาอุปสรรคภายในต่าง ๆ 

รายละเอียดการก าหนดกลยทุธ ์สามารถแสดงไดด้งัน้ี 
 

กลยุทธ์ที่ 1 ปฎิรูปการวเิคราะห์โอกาสทางการตลาด   
 จากการวิเคราะห์ค่า PNImodified  ของการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาดส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษา พบว่า ดา้นท่ีมค่ีา PNImodified สูงกว่าค่า PNI กลาง ของการวิเคราะห์โอกาสทา
การตลาด (PNI = 0.43) จ านวน  15 ดา้น แลว้น ามาวิเคราะห์ SWOT Matrix ผลการท า SWOT 
Matrix เพ่ือหากลยทุธร์อง สามารถแสดงไดใ้นตารางต่อไปน้ี 
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ตารางที่ 22    การจบัคู่ SWOT Matrix ส าหรับกลยุทธ์ SO ของกลยุทธ์ปฎิรูปการวิเคราะห์โอกาส
ทางการตลาด 

 
จุดแข็ง (S) โอกาส (O) กลยุทธ์  (SO) 

1. การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 

1.1 การรวบรวมสารสนเทศทางการ
ตลาด 
1. มี ระบบวิ จั ยการตลาดของ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษาไดแ้ก่ การวิจัย
ทดสอบความตอ้งการของผูเ้รียนและ
หน่วยงานเอกชน 
2. มีระบบการวิจัยการโฆษณาของ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 

1.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทาง
การตลาด 
1. มีการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมด้าน
เทคโนโลย ีไดแ้ก่ นวตักรรมเกิดไดไ้ม่มี
ข้อจ ากัด และการก้า ว เ ร่งของการ
เปลี่ยนแปลงที่ท  าให้หลักสูตรล้าสมัย
และหมดความตอ้งการ 
2. มีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มดา้น
การเ มืองและกฎหมาย ได้แก่  การ
ปรับเปลี่ยนของรัฐบาล นโยบายด้าน
การศึกษา  และการสนับสนุนทาง
การศึกษา 
3. มีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทาง
สังคมและวฒันธรรม ไดแ้ก่ การยึดมัน่
ในค่านิยมทางวฒันธรรม การคงอยู่ของ
วฒันธรรมย่อย และการเปลี่ยนค่านิยม
ของวฒันธรรมรอง 

 4. มีการวิเคราะห์ผลกระผลกระทบดา้น
ต่างๆจากการเปิดตลาดการศึกษาเสรี
ภายใตข้อ้ตกลง WTO และ AEC 

1. ส่งเสริมการด าเนินการ
ดา้นขอ้มูลสารสนเทศเพื่อ
การการตลาดอย่างเ ป็น
ระบบและทนัสมยั 
2. เ ร่งพัฒนาระบบการ
วิเคราะห์สภาพแวดล้อม
ทางการตลาดอย่างรอบ
ดา้น 
 

 
 จากตารางท่ี 22   พบว่า การจบัคู่ SWOT Matrix ส าหรับกลยทุธ ์SO ของกลยทุธป์ฏิรูปการ
วิเคราะห์โอกาสทางการตลาด ไดร่้างกลยทุธร์อง SO ดงัน้ี  

1. ส่งเสริมการด าเนินการดา้นขอ้มลูสารสนเทศเพื่อการการตลาดอยา่งเป็นระบบและ
ทนัสมยั 

2. ส่งเสริมการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทางการตลาดอยา่งรอบดา้น   
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ตารางที่ 23    การจบัคู่ SWOT Matrix ส าหรับกลยทุธ ์ST ของกลยทุธป์ฎิรูปการวิเคราะห์โอกาสทาง
การตลาด 

 
จุดแข็ง (S) ภาวะคุกคาม (T) กลยุทธ์  (ST) 

1. การจดัวิเคราะห์โอกาสทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 

1.1 การรวบรวมสารสนเทศทางการ
ตลาด 
1. มี ระบบวิ จั ยการตลาดของ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษาไดแ้ก่ การวิจัย
ทดสอบความตอ้งการของผูเ้รียนและ
หน่วยงานเอกชน 
2. มีระบบการวิจัยการโฆษณาของ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 

1.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทาง
การตลาด 
1. มีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มดา้น
ประชากร ได้แก่อัตราการเติบโตของ
ประชากร การกระจายตัว ช่วงอายุ
ประชากร กลุ่มการศึกษาของประชากร 
และการเคลื่อนยา้ยประชากรตามเขต
ภูมิศาสตร์ 
2. มีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มดา้น
เศรษฐกิจ ไดแ้ก่ การกระจายรายไดข้อง
ประชากรเป้าหมายและจ านวนเงินออม
และหน้ีสินของประชากรเป้าหมาย 

 1.4 การวิ เคราะห์การแข่งขันทาง
การตลาด 
1. มีการวิ เคราะห์กลยุทธ์ทางการ
แข่งขันที่คู่แข่งขันเลือกใช้ ได้แก่กล
ยทุธ์ผูน้  าตลาด กลยทุธ์ผูท้า้ชิง กลยุทธ์ผู ้
ตาม และกลยุทธ์ผู ้เชียวชาญในตลาด
เลก็ 
 2. มีการวิเคราะห์ถึงคู่แข่งขันที่เป็น
สถาบนัอุดมศึกษาต่างประเทศที่จะเขา้
มาเปิดท าการในประเทศไทยภายใต้
ขอ้ตกลงทางการคา้ WTO และ AEC 

1. ส่งเสริมการด าเนินการ
ดา้นขอ้มูลสารสนเทศเพื่อ
การการตลาดอย่างเ ป็น
ระบบและทนัสมยั 
2. เ ร่ งพัฒนาระบบกา ร
วิเคราะห์สภาพแวดล้อม
ทางการตลาดอย่างรอบ
ดา้น 
3. เ ร่งพัฒนาระบบการ
วิเคราะห์คู่แข่งในตลาด
การศึกษาอยา่งเร่งด่วน 
 

  
 จากตารางท่ี 23  พบว่า การจบัคู่ SWOT Matrix ส าหรับกลยทุธ ์ST ของกลยทุธก์ารปฎิ
รูปการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตอยา่งเร่งด่วน ไดร่้างกลยทุธร์อง ST 
ดงัน้ี  
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 1.ส่งเสริมการด าเนินการดา้นขอ้มลูสารสนเทศเพื่อการการตลาดอยา่งเป็นระบบและ
ทนัสมยั  
 2. เร่งพฒันาระบบการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทางการตลาดอยา่งรอบดา้น  
 3. เร่งพฒันาระบบการวิเคราะห์คู่แข่งในตลาดการศึกษาอยา่งเร่งด่วน  
 
ตารางที่ 24    การจบัคู่ SWOT Matrix ส าหรับกลยุทธ์ WO ของกลยุทธ์ปฎิรูปการวิเคราะห์โอกาส

ทางการตลาด 
  

จุดอ่อน (W) โอกาส (O) กลยุทธ์  (WO) 
1. การจดัวิเคราะห์โอกาสทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 
1.1 การรวบรวมสารสนเทศทางการ
ตลาด 
1. มีระบบสนับสนุนการตัดสินใจ
ทางการตลาด ไดแ้ก่ การใชเ้คร่ืองมือ
ทางสถิติและการวิเคราะห์เชิงปริมาณ
รวมถึงการใชซ้อฟแวร์คอมพิวเตอร์  
2. มีระบบพยากรณ์ยอดผูส้มคัรและ
วดัอุประสงค์ของตลาด ไดแ้ก่ กลุ่ม
นักศึกษาท่ีเป็นไปตามเกณฑ์ท่ีตั้งไว้
หรือกลุ่มนักศึกษาที่สมคัรเรียนและ
เรียนแลว้ 
3. มีระบบการจัดซ้ือรายช่ือผู ้เรียน
เป้าหมายจากหน่วยงานภายนอก
สถาบนั เพื่อน ามาใชใ้นการแสวงหา
ผูส้มคัรเรียนดว้ยวิธีทางการตลาดเช่น 
ก า ร ส่ ง จ ดหมา ย ต ร ง  แ ละ ก า ร
โทรศพัทต์รง 
1.4  การวิเคราะห์การแข่งขัน 
1. มีการวิเคราะห์ระบบข่าวกรอง
ทางการแข่งขนัด้วยการจัดตั้งระบบ
เ ช่ น ก า ร ตั้ ง ส า นั ก ง า น  แ ผ น ก
หน่วยงาน หรือบุคคลรับผิดชอบการ
รวบรวมขอ้มูลการแข่งขนัจากส่ือ 

1.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทาง
การตลาด 
1. มีการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมด้าน
เทคโนโลย ีไดแ้ก่นวตักรรมเกิดไดไ้ม่มี
ข้อจ ากัด และการก้า ว เ ร่งของการ
เปลี่ยนแปลงที่ท  าให้หลักสูตรล้าสมัย
และหมดความตอ้งการ 
2. มีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มดา้น
การเ มืองและกฎหมาย ได้แก่  การ
ปรับเปลี่ยนของรัฐบาล นโยบายด้าน
การศึกษา  และการสนับสนุนทาง
การศึกษา 
3. มีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทาง
สังคมและวฒันธรรม ไดแ้ก่ การยึดมัน่
ในค่านิยมทางวฒันธรรม การคงอยู่ของ
วฒันธรรมย่อย และการเปลี่ยนค่านิยม
ของวฒันธรรมรอง 

 4. มีการวิเคราะห์ผลกระผลกระทบดา้น
ต่างๆจากการเปิดตลาดการศึกษาเสรี
ภายใตข้อ้ตกลง WTO และ AEC 

1. ส่งเสริมการด าเนินการดา้น
ขอ้มูลสารสนเทศเพื่อการ
การตลาดอยา่งเป็นระบบและ
ทนัสมยั 
2. เร่งพฒันาระบบการ
วิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทาง
การตลาดอยา่งรอบดา้น 
3. ส่งเสริมยทุธวิธีการเลือก
ตลาดเป้าหมายอยา่งต่อเน่ือง 
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จุดอ่อน (W) โอกาส (O) กลยุทธ์  (WO) 
ต่างๆ การประเมินและวิเคราะห์เพื่อ
ตรวจสอบความน่าเช่ือถือของขอ้มูล
ดว้ยการตีความและจัดระเบียบ การ
เผยแพรข้อมูลข่าวสารและตอบข้อ
ซักถามด้วยป้ายประกาศ รายงาน 
จดหมายข่าว และอีเมล ์
1.5 การแบ่งส่วนตลาดและการเลือก
ตลาดเป้าหมาย 
1.มีการเลือกตลาดผู ้เรียนเป้าหมาย
ช า ว ต่ า ง ช า ติ ใ น ต่ า ง ป ร ะ เ ท ศ
โดยเฉพาะอย่างยิ่งภูมิภาคอาเซียน
ภายใตข้อ้ตกลงเสรีทางการคา้ WTO 
และ AEC ดว้ยการเสนอหลกัสูตร
นานาชาติ 

  

 

 จากตารางท่ี 24   พบว่า การจบัคู่ SWOT Matrix ส าหรับกลยุทธ์ WO ของกลยุทธ์ปฎิรูปการ
วิเคราะห์โอกาสทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาอย่างเร่งด่วน  ไดร่้างกลยุทธ์รอง WO 

ดงัน้ี  
1.ส่งเสริมการด าเนินการด้านข้อมูลสารสนเทศเพื่อการการตลาดอย่างเป็นระบบและ

ทนัสมยั 

2. เร่งพฒันาระบบการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทางการตลาดอยา่งรอบดา้น  
3. ส่งเสิรมยทุธวิธีการเลือกตลาดเป้าหมายอยา่งต่อเน่ือง 
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ตารางที่ 25    การจบัคู่ SWOT Matrix ส าหรับกลยุทธ์ WT ของกลยุทธ์ปฎิรูปการวิเคราะห์โอกาส
ทางการตลาด 

 
จุดอ่อน (W) ภาวะคุกคาม (T) กลยุทธ์  (WT) 

1. การจดัวิเคราะห์โอกาสทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 
1.1 การรวบรวมสารสนเทศทางการ
ตลาด 
1. มีระบบสนับสนุนการตัดสินใจ
ทางการตลาด ไดแ้ก่ การใชเ้คร่ืองมือ
ทางสถิติและการวิเคราะห์เชิงปริมาณ
รวมถึงการใชซ้อฟแวร์คอมพิวเตอร์  
2. มีระบบพยากรณ์ยอดผูส้มคัรและ
วดัอุประสงค์ของตลาด ไดแ้ก่ กลุ่ม
นักศึกษาท่ีเป็นไปตามเกณฑ์ท่ีตั้งไว้
หรือกลุ่มนักศึกษาที่สมคัรเรียนและ
เรียนแลว้ 
3. มีระบบการจัดซ้ือรายช่ือผู ้เรียน
เป้าหมายจากหน่วยงานภายนอก
สถาบนั เพื่อน ามาใชใ้นการแสวงหา
ผูส้มคัรเรียนดว้ยวิธีทางการตลาดเช่น 
ก า ร ส่ ง จ ดหมา ย ต ร ง  แ ละ ก า ร
โทรศพัทต์รง 
1.4  การวิเคราะห์การแข่งขัน 
1. มีการวิเคราะห์ระบบข่าวกรอง
ทางการแข่งขนัด้วยการจัดตั้งระบบ
เ ช่ น ก า ร ตั้ ง ส า นั ก ง า น  แ ผ น ก
หน่วยงาน หรือบุคคลรับผิดชอบการ
รวบรวมข้อมูลการแข่งขันจากส่ือ
ต่างๆ การประเมินและวิเคราะห์เพื่อ
ตรวจสอบความน่าเช่ือถือของขอ้มูล
ดว้ยการตีความและจัดระเบียบ การ
เผยแพรข้อมูลข่าวสารและตอบข้อ
ซักถามด้วยป้ายประกาศ รายงาน 
จดหมายข่าว และอีเมล ์

1.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทาง
การตลาด 
1. มีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มดา้น
ประชากร ได้แก่อัตราการเติบโตของ
ประชากร การกระจายตัว ช่วงอายุ
ประชากร กลุ่มการศึกษาของประชากร 
และการเคลื่อนยา้ยประชากรตามเขต
ภูมิศาสตร์ 
2. มีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มดา้น
เศรษฐกิจ ไดแ้ก่ การกระจายรายไดข้อง
ประชากรเป้าหมายและจ านวนเงินออม
และหน้ีสินของประชากรเป้าหมาย 

 1.4 การวิ เคราะห์การแข่งขันทาง
การตลาด 
1. มีการวิ เคราะห์กลยุทธ์ทางการ
แข่งขันที่คู่แข่งขันเลือกใช้ ได้แก่กล
ยทุธ์ผูน้  าตลาด กลยทุธ์ผูท้า้ชิง กลยุทธ์ผู ้
ตาม และกลยุทธ์ผู ้เชียวชาญในตลาด
เลก็ 
 2. มีการวิเคราะห์ถึงคู่แข่งขันที่เป็น
สถาบนัอุดมศึกษาต่างประเทศที่จะเขา้
มาเปิดท าการในประเทศไทยภายใต้
ขอ้ตกลงทางการคา้ WTO และ AEC 

1. ส่งเสริมการด าเนินการด้าน
ข้อ มูลสา รสน เทศ เพื่ อ ก า ร
การตลาดอย่างเป็นระบบและ
ทนัสมยั 
2. เร่งพฒันาระบบการวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมทางการตลาด
อยา่งรอบดา้น 
3. เร่งพฒันาระบบการวิเคราะห์
คู่แข่งในตลาดการศึกษาอย่าง
เร่งด่วน 
4. ส่งเสริมยุทธวิธีการเลือก
ตลาดเป้าหมายอยา่งต่อเน่ือง 
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1.5 การแบ่งส่วนตลาดและการเลือก
ตลาดเป้าหมาย 
1. มีการเลือกตลาดผูเ้รียนเป้าหมาย
ช า ว ต่ า ง ช า ติ ใ น ต่ า ง ป ร ะ เ ท ศ
โดยเฉพาะอย่างยิ่งภูมิภาคอาเซียน
ภายใตข้อ้ตกลงเสรีทางการคา้ WTO 
และ AEC ดว้ยการเสนอหลกัสูตร
นานาชาติ 

  
 จากตารางท่ี 25  พบว่า การจบัคู่ SWOT Matrix ส าหรับกลยทุธ ์WT ของกลยทุธป์ฎิ
รูปการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด ไดร่้างกลยทุธร์อง WT ดงัน้ี  
 1.ส่งเสริมและพฒันาการด าเนินการดา้นขอ้มลูสารสนเทศเพื่อการการตลาดอยา่งเป็น
ระบบและทนัสมยั  
 2. เร่งพฒันาระบบการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทางการตลาดอยา่งรอบดา้น  
 3. เร่งพฒันาระบบการวิเคราะห์คู่แข่งในตลาดการศึกษาอยา่งเร่งด่วน  
 5. ส่งเสริมยทุธวิธีในการแบ่งส่วนการตลาดจากคู่แข่งอยา่งเร่งด่วน 
 
 จากนั้น ผูว้ิจยัไดน้ าผลการจบัคู่ SWOT Matrix จากตารางขา้งตน้ มาสรุปในภาพรวมของ
กลยทุธ ์SO ST WO และ WT เพื่อร่างกลยทุธร์องส าหรับกลยทุธก์ารวิเคราห์โอกาสทางการตลาด
ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาอยา่งเร่งด่วน ดงัแสดงในตารางท่ี 
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ตารางที่ 26    สรุปกลยทุธร์อง SO ST WO และ WT ท่ีไดจ้ากการ SWOT Matrix ส าหรับกลยทุธป์ฎิ
รูปการวิเคราห์โอกาสทางการตลาด 
 

SO ST WO WT 
1. การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาดส าหรับหลักสูตรบัณฑิต 
 1. ส่งเสริมการด าเนินการ
ดา้นขอ้มูลสารสนเทศเพื่อ
การการตลาดอย่างเป็น
ระบบและทนัสมยั 
2. เ ร่งพัฒนาระบบการ
วิเคราะห์สภาพแวดล้อม
ทางการตลาดอย่างรอบ
ดา้น 
 

1. ส่งเสริมการด าเนินการ
ดา้นขอ้มูลสารสนเทศเพื่อ
การการตลาดอย่างเป็น
ระบบและทนัสมยั 
2. เ ร่งพัฒนาระบบการ
วิเคราะห์สภาพแวดล้อม
ทางการตลาดอย่างรอบ
ดา้น 
3. เ ร่งพัฒนาระบบการ
วิเคราะห์คู่แข่งในตลาด
การศึกษาอยา่งเร่งด่วน 
 

1  .ส่งเสริมการด าเนินการ
ดา้นขอ้มูลสารสนเทศเพื่อ
การการตลาดอยา่งเป็น
ระบบและทนัสมยั 
2. เร่งพฒันาระบบการ
วิเคราะห์สภาพแวดลอ้ม
ทางการตลาดอยา่งรอบ
ดา้น 
3. ส่งเสริมยุทธวิธีการ
เลือกตลาดเป้าหมายอย่าง
ต่อเน่ือง 

1. ส่งเสริมการด าเนินการ
ดา้นขอ้มูลสารสนเทศเพื่อ
การการตลาดอย่างเป็น
ระบบและทนัสมยั 
2. เ ร่งพัฒนาระบบการ
วิเคราะห์สภาพแวดล้อม
ทางการตลาดอย่างรอบ
ดา้น 
3. เ ร่งพัฒนาระบบการ
วิเคราะห์คู่แข่งในตลาด
การศึกษาอยา่งเร่งด่วน 
4. ส่งเสริมยุทธวิธีการ
เลือกตลาดเป้าหมายอย่าง
ต่อเน่ือง 

 
 จากตารางท่ี 26  พบว่า กลยทุธร์องส าหรับกลยทุธท่ี์ 1 กลยทุธป์ฏิรูปการวิเคราห์โอกาส
ทางการตลาด ประกอบดว้ย 4 กลยทุธร์อง ดงัน้ี 

1. ส่งเสริมการด าเนินการดา้นขอ้มลูสารสนเทศเพื่อการการตลาดอยา่งเป็นระบบ
และทนัสมยั 

2. เร่งพฒันาระบบการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทางการตลาดอยา่งรอบดา้น  
3.  เร่งพฒันาระบบการวิเคราะห์คู่แข่งในตลาดการศึกษาอยา่งเร่งด่วน 

4. ส่งเสริมยทุธวิธีการเลือกตลาดเป้าหมายอยา่งต่อเน่ือง 
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กลยุทธ์ที่ 2  พฒันากลยทุธท์างการตลาด 
 จากการวิเคราะห์ค่า PNImodified  ของการพฒันากลยทุธท์างการตลาด พบว่า ดา้นท่ีมค่ีา 
PNImodified สูงกว่าค่า PNI ภาพรวมของการพฒันากลยทุธก์ารตลาด (PNI = 0.31) จ านวน 8 ดา้น แลว้
น ามาวิเคราะห์ SWOT Matrix ผลการท า SWOT Matrix เพื่อหากลยทุธร์อง สามารถแสดงไดใ้นตาราง
ต่อไปน้ี 

  
ตารางที่ 27   การจับคู่  SWOT Matrix ส าหรับกลยุทธ์ SO ของกลยุทธ์การพัฒนากลยุทธ์ทาง

การตลาด 
 

จุดแข็ง (S) โอกาส (O) กลยุทธ์  (SO) 
2. การพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 
2.1 การวางต าแหน่งทางการตลาด 
1. มีการวางต าแหน่งทางตลาดตาม
คุณสมบัติของสถาบันอุดมศึกษา 
ได้แก่  ขนาดของสถาบัน จ านวน
ผูเ้รียนของสถาบนั หรือจ านวนปีที่
ก่อตั้งสถาบนั 
2.   มีการวางต าแหน่งทางการตลาด
ตามลกัษณะผูเ้รียน ไดแ้ก่ กลุ่มที่ชอบ
ความสนุกสนาน กลุ่มฯ ที่ มีหัวคิด
ทนัสมยั กลุ่มฯท่ียดึมัน่กบัขนบธรรม
เนียนประเพณี 
3. มีการวางต าแหน่งทางการตลาด
ตามเทคโนโลยทีี่น ามาใช ้ไดแ้ก่ การ
เรียนการสอนทางออนไลน์ 
4. มีการวางต าแหน่งทางการตลาด
ต า ม ค ว า ม ร่ ว ม มื อ กั บ
สถาบนัอุดมศึกษาต่างประเทศ ไดแ้ก่ 
การรับปริญญา2ใบจากทั้ง 2 ประเทศ 
2.2 การสร้างความแตกต่างของ
หลักสูตร 
1. มีการสร้างความแตกต่างด้าน
เทคโนโลยกีารเรียนการสอนดว้ยการ

2.3 การพัฒนาหลักสูตรบัณฑิตศึกษา
ขึ้นใหม่ 
1. มีการพัฒนาหลักสูตรใหม่ที่เป็นที่
ตอ้งการของผูเ้รียนอยา่งแทจ้ริงดว้ยการ
สร้างสรรค์ความคิด การกลั่นกรอง
ความคิด การพฒันาแนวความคิด การ
ทดสอบแนวความคิด การพัฒนาแผน
กลยุทธ์การตลาด การวิเคราะห์ธุรกิจ 
การทดสอบความชอบและไม่ชอบของ
ผู ้เ รียน การทดสอบการยอมรับของ
ผูเ้รียน และการน าหลกัสูตรใหม่ออกสู่
ตลาด 
2. มีการพิจารณาถึงกระบวนการ
ยอมรับหลกัสูตรใหม่ของผูเ้รียนเร่ิมตน้
ด้วยการรู้จัก เกิดความสนใจ ท าการ
ประเมินแล้วทดลองใช้และจึงเกิดการ
ยอมรับในหลกัสูตร 
3. มีการจดัซ้ือลิขสิทธ์ิหลกัสูตรท่ีไดรั้บ
ความนิยมจากสถาบันอุดมศึกษาที่ มี
ช่ือเสียงในต่างประเทศมาเปิดการเรียน
การสอนในสถาบนั 

1. เร่งรัดพฒันากลยุทธ์การวาง
ต า แ ห น่ ง แ ล ะ ส ร้ า ง ค ว า ม
แตกต่างทางการตลาดอย่าง
เหมาะสม 
2. สรรสร้างพัฒนาหลักสูตร
ใหม่ที่โดดเด่นอยา่งชดัเจน 
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ใชร้ะบบออนไลน์ และการประชุม 

จุดแข็ง (S) โอกาส (O) กลยุทธ์  (SO) 
   
ทางไกล โดยผูเ้รียนอยู่ที่ไหนก็เรียน
ได ้โดยผ่านเครือข่ายออนไลน์ และ
ไม่มีขอ้จ ากัดดา้นสถานที่ที่อยู่อาศัย 
และการเดินทาง 

  

 

 จากตารางท่ี 27  พบว่า การจบัคู่ SWOT Matrix ส าหรับกลยทุธ ์SO ของกลยทุธก์ารพฒันา
กลยทุธท์างการตลาด ไดร่้างกลยทุธร์อง SO ดงัน้ี  

 1. เร่งรัดพฒันากลยทุธก์ารวางต าแหน่งและสร้างความแตกต่างทางการตลาดอยา่งเมหาะ
สม   

 2. สรรสร้างพฒันาหลกัสูตรใหม่ท่ีโดดเด่นอยา่งชดัเจน 
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ตารางที่ 28    การจับคู่  SWOT Matrix ส าหรับกลยุทธ์ ST ของกลยุทธ์การพฒันากลยุทธ์ทาง
การตลาด 

 
จุดแข็ง (S) ภาวะคุกคาม (T) กลยุทธ์  (ST) 

2. การพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 
2.1 การวางต าแหน่งทางการตลาด 
1. มีการวางต าแหน่งทางตลาดตาม
คุณสมบัติของสถาบันอุดมศึกษา 
ได้แก่  ขนาดของสถาบัน จ านวน
ผูเ้รียนของสถาบนั หรือจ านวนปีที่
ก่อตั้งสถาบนั 
2.   มีการวางต าแหน่งทางการตลาด
ตามลกัษณะผูเ้รียน ไดแ้ก่ กลุ่มที่ชอบ
ความสนุกสนาน กลุ่มฯ ที่ มีหัวคิด
ทนัสมยั กลุ่มฯท่ียดึมัน่กบัขนบธรรม
เนียนประเพณี 
3. มีการวางต าแหน่งทางการตลาด
ตามเทคโนโลยทีี่น ามาใช ้ไดแ้ก่ การ
เรียนการสอนทางออนไลน์ 
4. มีการวางต าแหน่งทางการตลาด
ต า ม ค ว า ม ร่ ว ม มื อ กั บ
สถาบนัอุดมศึกษาต่างประเทศ ไดแ้ก่ 
การรับปริญญา2ใบจากทั้ง 2 ประเทศ 
2.2 การสร้างความแตกต่างของ
หลักสูตร 
1. มีการสร้างความแตกต่างด้าน
เทคโนโลยกีารเรียนการสอนดว้ยการ
ใช้ระบบออนไลน์ และการประชุม
ทางไกล โดยผูเ้รียนอยู่ที่ไหนก็เรียน
ได ้โดยผ่านเครือข่ายออนไลน์ และ
ไม่มีขอ้จ ากัดดา้นสถานที่ที่อยู่อาศัย 
และการเดินทาง 

ไม่มี ไม่มี 
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 จากตารางท่ี 28   พบว่า การจบัคู่ SWOT Matrix ส าหรับกลยทุธ ์ST ของกลยทุธก์าร
พฒันากลยทุธท์างการตลาด ไม่มีกลยทุธ ์ST 
  

ตารางที่ 29    การจบัคู่ SWOT Matrix ส าหรับกลยทุธ ์WO ของกลยทุธก์ารพฒันากลยทุธท์างการตลาด 
 

จุดอ่อน (W) โอกาส (O) กลยุทธ์  (WO) 
2. การพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 

ไม่มี 2.3 การพัฒนาหลักสูตรบัณฑิตศึกษา
ขึ้นใหม่ 
1. มีการพัฒนาหลักสูตรใหม่ที่เป็นที่
ตอ้งการของผูเ้รียนอยา่งแทจ้ริงดว้ยการ
สร้างสรรค์ความคิด การกลั่นกรอง
ความคิด การพฒันาแนวความคิด การ
ทดสอบแนวความคิด การพัฒนาแผน
กลยุทธ์การตลาด การวิเคราะห์ธุรกิจ 
การทดสอบความชอบและไม่ชอบของ
ผู ้เ รียน การทดสอบการยอมรับของ
ผูเ้รียน และการน าหลกัสูตรใหม่ออกสู่
ตลาด 
2. มีการพิจารณาถึงกระบวนการ
ยอมรับหลกัสูตรใหม่ของผูเ้รียนเร่ิมตน้
ด้วยการรู้จัก เกิดความสนใจ ท าการ
ประเมินแล้วทดลองใช้และจึงเกิดการ
ยอมรับในหลกัสูตร 
3. มีการจดัซ้ือลิขสิทธ์ิหลกัสูตรท่ีไดรั้บ
ความนิยมจากสถาบันอุดมศึกษาที่ มี
ช่ือเสียงในต่างประเทศมาเปิดการเรียน
การสอนในสถาบนั 

ไม่มี 
 

 

 จากตารางท่ี 29  พบว่า การจบัคู่ SWOT Matrix สาหรับกลยทุธ ์WO ของกลยทุธก์ารพฒันา
กลยทุธท์างการตลาด พบว่า ไม่มีกลยทุธ ์WO 
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ตารางที่ 30   การจับคู่  SWOT Matrix ส าหรับกลยุทธ์ WT ของกลยุทธ์การพฒันากลยุทธ์ทาง
การตลาด 

 
จุดอ่อน (W) ภาวะคุกคาม (T) กลยุทธ์  (WT) 

2. การพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 
ไม่มี ไม่มี ไม่มี 

 

 จากตารางท่ี   พบว่า การจบัคู่ SWOT Matrix สาหรับกลยทุธ ์WT ของกลยทุธก์ารพฒันากล
ยทุธท์างการตลาด ไม่มีกลยทุธ ์WT 

 จากนั้น ผูว้ิจยัไดน้ าผลการจบัคู่ SWOT Matrix จากตารางขา้งตน้ มาสรุปในภาพรวมของ
กลยทุธ ์SO ST WO และ WT เพื่อร่างกลยทุธร์องส าหรับกลยทุธก์ารพฒันากลยทุธท์างการตลาด ดงั
แสดงในตารางท่ี 
 
ตารางที่ 31    สรุปกลยทุธร์อง SO ST WO และ WT ท่ีไดจ้ากการ SWOT Matrix ส าหรับกลยทุธก์าร

พฒันากลยทุธท์างการตลาด 
 

SO ST WO WT 
 2. การพัฒนากลยทุธ์ทางการตลาดส าหรับหลักสูตรบัณฑิตศึกษา 
1. เร่งรัดด าเนินการวาง
ต าแหน่งทางการตลาด
อยา่งหลากหลายและรอบ
ดา้น 
2. สรรสร้างหลกัสูตรใหม่
ที่แตกต่างและโดดเ ด่น
อยา่งชดัเจน 

ไม่มี ไม่มี ไม่มี 

 
จากตารางท่ี 31 สรุปว่า กลยทุธร์องส าหรับกลยทุธท่ี์ 2 กลยทุธก์ารพฒันากลยทุธแ์ละมิติ

ใหม่ทางทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศกึษา ประกอบดว้ย 2 กลยทุธ ์ดงัน้ี 

1. เร่งรัดพฒันากลยุทธ์การวางต าแหน่งและสร้างความแตกต่างทางการตลาดอย่าง
เหมาะสม 

2. สรรสร้างพฒันาหลกัสูตรใหม่ท่ีโดดเด่นอยา่งชดัเจน 
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กลยุทธ์ที่ 3 กลยทุธก์ารจดัการส่วนประสมทางการตลาด 
  จากการวิเคราะห์ค่า PNI ของส่วนประสมการตลาด 16 พี (16 Ps) พบว่า มีส่วนประสม
การตลาด จ  านวน 6 ดา้น หรือ 6 พี (6Ps) ท่ีมีค่า PNI สูงกว่า ค่า PNI กลาง (PNI = 0.21) ไดแ้ก่ 1) 
ดา้นหลกัสูตร (Product) (PNI = 0.22) 2) ดา้นค่าเล่าเรียน (Price) (PNI = 0.34) 3) ดา้นส่งเสริม
การตลาด (Promotion) (PNI = 0.42) 4) ดา้นผูเ้รียนเป้าหมาย ผูป้กครอง และหน่วยงานต่าง ๆ 
(Purchasers) (PNI = 0.23) 5) ดา้นการวิจยัผูเ้รียน (Probing) (PNI = 0.36) และ 6) ดา้นอ านาจบารมี
ของประธานหลกัสูตรฯ (Power) (PNI = 0.25) แสดงว่า ทั้ง 6 ดา้นมีความตอ้งการจ าเป็นในการ
ด าเนินการ 

จากนั้น น ามาวิเคราะห์ SWOT Matrix เพื่อหากลยุทธ์รองส าหรับกลยุทธ์การจดัการส่วน
ประสมการตลาด ผลแสดงไดด้งัตารางต่อไปน้ี 
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ตารางที่ 32   การจบัคู่ SWOT Matrix ส าหรับกลยุทธ์ SO ของกลยุทธ์การจดัการส่วนประสมทาง
การตลาด 

 
จุดแข็ง (S) โอกาส (O) กลยุทธ์  (SO) 

3. การจดัการส่วนประสมทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 
3.1 การก าหนดหลักสูตร (Product) 
1. มี ก า รก า หน ดหลัก สู ตร ที่
ห ล า กหล า ย ทั้ ง ใ น ร ะดับ คณ ะ /
ภาควิชา/สาขาวิชา    
2. มีการส ร้ า ง เอกลักษณ์ตร า
สัญลกัษณ์หลกัสูตรดว้ยการก าหนด
ช่ือหลักสูตร  สี  สัญลักษณ์ และ
ถอ้ยค าเฉพาะ ประจ าหลกัสูตรแต่ละ
หลกัสูตร 
3.มีการใหบ้ริการแก่ผูเ้รียนดว้ยความ
แตกต่าง 
ในด้านขอ้เสนอของหลกัสูตร ดา้น
ระยะเวลาในการเ รียน และด้าน
ภาพลกัษณ์ที่ดีของหลกัสูตร 
4. มีการให้บริการท่ีเกิดผลิตเพิ่มข้ึน 
ได้แก่ คุณภาพการเรียนการสอนที่
เขม้ขน้ข้ึน ปริมาณผูเ้รียนเพิ่มข้ึน 
3.2 การจัดการด้านค่าใช้จ่ายในการ
เรียน (Price)       
1. มีด  าเนินการก าหนดค่าเล่าเรียน 
ค่าธรรมเนียม และค่าใช้จ่ายอื่น ๆ 
โดยพิจารณาจากระดบัของราคาเม่ือ
เทียบกบัคู่แข่ง และความรู้สึกที่ไวต่อ
ราคาของผูเ้รียน 
2. มีการก าหนดส่วนลดพิเศษต่าง ๆ 
ของค่าใชจ่้ายในการศึกษา เพื่อจูงใจ
ผูส้มคัรเรียน 
 
 

3.6 พิจารณาถึงความต้องการของ
ผู้ เ รียน  ผู้ ปกครอง ห น่วยงานและ
องค์กรที่ต้องการแรงงาน (Purchasers) 
 

1.สร้างมิติใหม่ของหลักสูตร
อยา่งหลากหลายและมีคุณภาพ 
(Product) 
2.สร้างสรรค์วิธีกก  าหนดค่าเล่า
เ รี ยนที่ จู ง ใจ กลุ่ ม เ ป้ าหมา ย 
(Price) 
3. กระตุ้นความต้องการของ
กลุ่ ม เ ป้ า หมา ยด้ว ย วิ ธี ก า ร
ส่งเส ริมการตลาดอย่างครบ
ครัน (Promotion) 
4. เร่งรัดจัดท าระบบส ารวจ
คว ามต้อ ง ก า ร ข อ ง ผู ้ เ รี ย น
เป้าหมายและความพึงพอใจ
ของผูเ้รียนปัจจุบนั (Purchasers 
and Probing) 
5. สนับสนุนให้เกิดการใช้
อ  านาจบารมีของผูบ้ริหารอย่าง
สร้างสรรค ์(Power) 



 

205 

 

 

 

จุดแข็ง (S) โอกาส (O) กลยุทธ์  (SO) 
3. มีการก  าหนดแผนการช าระเงินค่า
เล่าเรียนที่เป็นประโยชน์แก่ผู ้เรียน 
เช่น เรียนก่อนจ่ายที่หลงั หรือผ่อน
จ่าย 
3.4 การจัดการด้านการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) 
1. มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่ม
ผูเ้รียนเป้าหมายให้สมัครเรียนด้วย
การโฆษณาหลักสูตรให้เป็นที่ รู้จัก
อยา่งแพร่หลาย 
2. มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่ม
ผูเ้รียนเป้าหมายให้สมัครเรียนด้วย
การประชาสัมพนัธ์หลกัสูตรให้เป็น
ที่ยอมรับและสร้างภาพลกัษณ์อนัดี
ใหก้บัหลกัสูตร 
3. มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่ม
ผู ้เรียนเป้าหมายให้สมัครเรียนด้วย
การจัดส่งจดหมายตรงไปยังกลุ่ม
ผูเ้รียนเป้าหมาย 
4. มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่ม
ผูเ้รียนเป้าหมายให้สมัครเรียนด้วย
การจัดท า และแจกแค็ตตาล็อ ก
แนะน าหลกัสูตรแก่ผูท่ี้สนใจทัว่ไป 
5. มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่ม
ผูเ้รียนเป้าหมายให้สมัครเรียนด้วย
การขายตรงโดยมีพนักงานขายใบ
สมคัรไปพบผูเ้รียนเป้าหมาย 
6. มีการจดัตั้งทีมขายเป็นกิจลกัษณะ 
เพื่อแสวงหากลุ่มผู ้เรียนเป้าหมาย 
ก  า ห น ด เ ป้ า ก า ร ข า ย  แ ล ะ มี
ค่าตอบแทนการขายให้แก่ทีมขายที่
ขายไดส้ าเร็จ 
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จุดแข็ง (S) โอกาส (O) กลยุทธ์  (SO) 
7. มีการให้ทดลองเรียนก่อนที่จะ
สมคัรเรียน 
8. มีการแจกของแถมเม่ือสมคัรเรียน
และลงทะ เบี ยน เ รียน เ ช่น  แจก
คอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก มือถือ หรือไอ
แพด เป็นตน้ 
9. มีการชิงโชครางวลัใหญ่ส าหรับ
ผู ้สมัครเรียน เช่น รางวัลรถยนต ์
บา้นพร้อมที่ดิน หรือ คอนโดมิเนียม 
เป็นตน้ 
10. มีการมอบทุนการศึกษาให้
ส าหรับผูเ้รียนดี 
11. มีการรับประกนัว่าเรียนจบมีงาน
ท าแน่นอน ห รือ เ รียนจบได้รับ
ท างานท่ีดีข้ึนแน่นอน 
12. มีการส่งเสริมการขายร่วมกับ
สถาบนัอุดมศึกษาต่างประเทศ เช่น 
หลักสูตร 2 ปริญญา หรือเรียนใน
ไทย 1 ปี แลว้ไปเรียนต่างประเทศ 1 
ปี  ห รือ  มี ก า รศึ กษ า ดู ง านที่
ต่างประเทศ เป็นตน้ 
13. มีการส่งเส ริมการขายร่วมกับ
สินคา้อื่น ๆ เช่น ซ้ือรถยนต์แลว้ได้
เรียนฟรี ช้ือคอนโดมิเนียมแล้วได้
เรียนในราคา 50% 
3.7.มีการวิจัยผู้เรียน เพื่อให้ได้มาซ่ึง
ข้อมูลด้ านความรู้ สึก นึกคิดของ
ผู้เรียนต่อประเด็นต่าง ๆ ที่เก่ียวข้อง
กับ ห ลั ก สู ตร แล ะสถ า บัน  เ พื่ อ
น ามาใช้ เป็นข้อมูลในการบริหาร
จัดการ (Probing)  
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จุดแข็ง (S) โอกาส (O) กลยุทธ์  (SO) 
3.14 มีผู้ อ านวยการหรือประธาน
หลักสูตรที่มีอ านาจบารมี เป็นบุคคล
กว้างขวาง มีคนเคารพนับหน้าถือตา
จ านวนมาก ส่งผลต่อความส าเร็จใน
การด า เ นินการด้ าน ต่าง  ๆ  ของ
หลักสูตรและสถาบัน (Power) 

  

 
จากตารางท่ี 32  พบว่า การจบัคู่ SWOT Matrix สาหรับกลยทุธ ์SO กลยทุธก์ารจดัการส่วน

ประสมทางการตลาด ไดร่้างกลยทุธร์อง SO คือ  
 1. สร้างมิติใหม่ของหลกัสูตรอยา่งหลากหลายและมีคุณภาพ (Product) 
 2. สร้างสรรคว์ิธีกก  าหนดค่าเล่าเรียนท่ีจูงใจกลุ่มเป้าหมาย (Price) 
 3. กระตุน้ความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายดว้ยวิธีการส่งเสริมการตลาดอย่างครบครัน 
(Promotion) 
 4. เร่งรัดจัดท าระบบส ารวจความต้องการของผูเ้รียนเป้าหมายและความพึงพอใจของ
ผูเ้รียนปัจจุบนั (Purchasers and Probing) 
 5. สนบัสนุนใหเ้กิดการใชอ้  านาจบารมีของผูบ้ริหารอยา่งสร้างสรรค ์(Power) 
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ตารางที่ 33    การจบัคู่ SWOT Matrix ส าหรับกลยทุธ ์ST กลยทุธก์ารจดัการส่วนประสมทาง
การตลาด 

 
จุดแข็ง (S) ภาวะคุกคาม (T) กลยุทธ์  (ST) 

3. การจดัการส่วนประสมทางการตลาด16พี(16Ps)ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 
3.1 การก าหนดหลักสูตร (Product) 
1. มี ก า รก า หน ดหลัก สู ตร ที่
ห ล า กหล า ย ทั้ ง ใ น ร ะดับ คณ ะ /
ภาควิชา/สาขาวิชา    
2. มีการส ร้ า ง เอกลักษณ์ตร า
สัญลกัษณ์หลกัสูตรดว้ยการก าหนด
ช่ือหลักสูตร  สี  สัญลักษณ์ และ
ถอ้ยค าเฉพาะ ประจ าหลกัสูตรแต่ละ
หลกัสูตร 
3.มีการใหบ้ริการแก่ผูเ้รียนดว้ยความ
แตกต่าง 
ในด้านขอ้เสนอของหลกัสูตร ด้าน
ระยะเวลาในการเ รียน และด้าน
ภาพลกัษณ์ที่ดีของหลกัสูตร 
4. มีการให้บริการท่ีเกิดผลิตเพิ่มข้ึน 
ได้แก่ คุณภาพการเรียนการสอนที่
เขม้ขน้ข้ึน ปริมาณผูเ้รียนเพิ่มข้ึน 
3.2 การจัดการด้านค่าใช้จ่ายในการ
เรียน (Price)       
1. มีด  าเนินการก าหนดค่าเล่าเรียน 
ค่าธรรมเนียม และค่าใช้จ่ายอื่น ๆ 
โดยพิจารณาจากระดบัของราคาเม่ือ
เทียบกบัคู่แข่ง และความรู้สึกที่ไวต่อ
ราคาของผูเ้รียน 
2. มีการก าหนดส่วนลดพิเศษต่าง ๆ 
ของค่าใชจ่้ายในการศึกษา เพื่อจูงใจ
ผูส้มคัรเรียน 
 

ไม่มี ไม่มี 
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จุดแข็ง (S) ภาวะคุกคาม (T) กลยุทธ์  (ST) 
3. มีการก  าหนดแผนการช าระเงินค่า
เล่าเรียนที่เป็นประโยชน์แก่ผู ้เรียน 
เช่น เรียนก่อนจ่ายที่หลงั หรือผ่อน
จ่าย 
3.4 การจัดการด้านการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) 
1. มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่ม
ผูเ้รียนเป้าหมายให้สมัครเรียนด้วย
การโฆษณาหลักสูตรให้เป็นที่ รู้จัก
อยา่งแพร่หลาย 
2. มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่ม
ผูเ้รียนเป้าหมายให้สมัครเรียนด้วย
การประชาสัมพนัธ์หลกัสูตรให้เป็น
ที่ยอมรับและสร้างภาพลกัษณ์อนัดี
ใหก้บัหลกัสูตร 
3. มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่ม
ผู ้เรียนเป้าหมายให้สมัครเรียนด้วย
การจัดส่งจดหมายตรงไปยังกลุ่ม
ผูเ้รียนเป้าหมาย 
4. มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่ม
ผูเ้รียนเป้าหมายให้สมัครเรียนด้วย
การจัดท า และแจกแค็ตตาล็อ ก
แนะน าหลกัสูตรแก่ผูท่ี้สนใจทัว่ไป 
5. มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่ม
ผูเ้รียนเป้าหมายให้สมัครเรียนด้วย
การขายตรงโดยมีพนักงานขายใบ
สมคัรไปพบผูเ้รียนเป้าหมาย 
6. มีการจดัตั้งทีมขายเป็นกิจลกัษณะ 
เพื่อแสวงหากลุ่มผู ้เรียนเป้าหมาย 
ก  า ห น ด เ ป้ า ก า ร ข า ย  แ ล ะ มี
ค่าตอบแทนการขายให้แก่ทีมขายที่
ขายไดส้ าเร็จ 
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จุดแข็ง (S) ภาวะคุกคาม (T) กลยุทธ์  (ST) 
7. มีการให้ทดลองเรียนก่อนที่จะ
สมคัรเรียน 
8. มีการแจกของแถมเม่ือสมคัรเรียน
และลงทะ เบี ยน เ รียน เ ช่น  แจก
คอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก มือถือ หรือไอ
แพด เป็นตน้ 
9. มีการชิงโชครางวลัใหญ่ส าหรับ
ผู ้สมัครเรียน เช่น รางวัลรถยนต ์
บา้นพร้อมที่ดิน หรือ คอนโดมิเนียม 
เป็นตน้ 
10. มีการมอบทุนการศึกษาให้
ส าหรับผูเ้รียนดี 
11. มีการรับประกนัว่าเรียนจบมีงาน
ท าแน่นอน ห รือ เ รียนจบได้รับ
ท างานท่ีดีข้ึนแน่นอน 
12. มีการส่งเสริมการขายร่วมกับ
สถาบนัอุดมศึกษาต่างประเทศ เช่น 
หลักสูตร 2 ปริญญา หรือเรียนใน
ไทย 1 ปี แลว้ไปเรียนต่างประเทศ 1 
ปี  ห รือ  มี ก า รศึ กษ า ดู ง านที่
ต่างประเทศ เป็นตน้ 
13. มีการส่งเส ริมการขายร่วมกับ
สินคา้อื่น ๆ เช่น ซ้ือรถยนต์แลว้ได้
เรียนฟรี ช้ือคอนโดมิเนียมแล้วได้
เรียนในราคา 50% 
3.7.มีการวิจัยผู้เรียน เพื่อให้ได้มาซ่ึง
ข้อมูลด้ านความรู้ สึก นึกคิดของ
ผู้เรียนต่อประเด็นต่าง ๆ ที่เก่ียวข้อง
กับ ห ลั ก สู ตร แล ะสถ า บัน  เ พื่ อ
น ามาใช้ เป็นข้อมูลในการบริหาร
จัดการ (Probing)  
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จุดแข็ง (S) ภาวะคุกคาม (T) กลยุทธ์  (ST) 
3.14 มีผู้ อ านวยการหรือประธาน
หลักสูตรที่มีอ านาจบารมี เป็นบุคคล
กว้างขวาง มีคนเคารพนับหน้าถือตา
จ านวนมาก ส่งผลต่อความส าเร็จใน
การด า เ นินการด้ าน ต่าง  ๆ  ของ
หลักสูตรและสถาบัน (Power) 

  

 
 จากตารางท่ี 33  พบว่า การจบัคู่ SWOT Matrix สาหรับกลยุทธ์ ST กลยุทธ์การจดัการ
ส่วนประสมทางการตลาด ไม่มีกลยทุธร์อง ST 
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ตารางที่ 34    การจับคู่ SWOT Matrix ส าหรับกลยุทธ์ WO กลยุทธ์การจัดการส่วนประสมทาง
การตลาด 

                        
จุดอ่อน (W) โอกาส (O) กลยุทธ์  (WO) 

3. การจดัการส่วนประสมทางการตลาด16พี(16Ps)ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 

3.4 การจัดการด้านการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) 
1. มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่ม
ผูเ้รียนเป้าหมายให้สมัครเรียนด้วย
การใชก้ารขายทางโทรทศัน์ 
2. มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่ม
ผูเ้รียนเป้าหมายให้สมัครเรียนด้วย
ก า ร ตั้ ง ซุ้ ม เ ล็ ก  ๆ  ต า ม
ห้างสรรพสินค้าชั้นน า หรือแหล่ง
ชุมชน 
3. มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่ม
ผูเ้รียนเป้าหมายให้สมัครเรียนด้วย
การพา ณิชย์อิ เ ล็กทรอนิก ส์  (E-
Commerce) 
4. มีการแจกคูปองส่วนลดค่าเล่า
เรียน ค่าธรรมเนียม และค่าใชจ่้าย ๆ 
อื่น 
5. มีการใหเ้งินสดคืนเป็นส่วนลด
พิเศษ หากช าระค่าเลา่เรียนล่วงหนา้
ของเทอมถดัไป 
 

3.6 พิจารณาถึงความต้องการของ
ผู้ เ รียน  ผู้ ปกครอง ห น่วยงานและ
องค์กรที่ต้องการแรงงาน (Purchasers) 
 

1. เร่งรัดจัดท าระบบส ารวจ
ความต้องการของผู ้ เ รี ยน
เป้าหมาย (Purchasers) 
2. กระตุ้นความตอ้งการของ
กลุ่ มเ ป้ าหมายด้วยวิ ธีก าร
ส่งเสริมการตลาดอย่างครบ
ครัน (Promotion) 
 
 

 
 จากตารางท่ี 34  พบว่า การจบัคู่ SWOT Matrix ส าหรับกลยุทธ์ WO กลยุทธ์การจดัการ
ส่วนประสมทางการตลาดสู่ความเป็นเลิศส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา ไดร่้างกลยทุธร์อง WO คือ  
 1. เร่งรัดจดัท าระบบส ารวจความตอ้งการของผูเ้รียนเป้าหมาย (Purchasers) 
 2. กระตุน้ความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายดว้ยวิธีการส่งเสริมการตลาดอย่างครบครัน 
(Promotion) 
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ตารางที่ 35   การจบัคู่ SWOT Matrix ส าหรับกลยทุธ ์WT กลยทุธก์ารจดัการส่วนประสมทาง 
  การตลาดสู่ความเป็นเลิศ 
                        

จุดอ่อน (W) ภาวะคุกคาม (T) กลยุทธ์  (WT) 
3. การจดัการส่วนประสมทางการตลาด16พี(16Ps)ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 

3.4 การจัดการด้านการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) 
1. มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่ม
ผูเ้รียนเป้าหมายให้สมัครเรียนด้วย
การใชก้ารขายทางโทรทศัน์ 
2. มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่ม
ผูเ้รียนเป้าหมายให้สมัครเรียนด้วย
ก า ร ตั้ ง ซุ้ ม เ ล็ ก  ๆ  ต า ม
ห้างสรรพสินค้าชั้นน า หรือแหล่ง
ชุมชน 
3. มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่ม
ผูเ้รียนเป้าหมายให้สมัครเรียนด้วย
การพา ณิชย์อิ เ ล็กทรอนิก ส์  (E-
Commerce) 
4. มีการแจกคูปองส่วนลดค่าเล่า
เรียน ค่าธรรมเนียม และค่าใชจ่้าย ๆ 
อื่น 
5. มีการใหเ้งินสดคืนเป็นส่วนลด
พิเศษ หากช าระค่าเลา่เรียนล่วงหนา้
ของเทอมถดัไป 
 

ไม่มี ไม่มี 

  

 จากตารางท่ี 35  พบว่า การจบัคู่ SWOT Matrix ส าหรับกลยทุธ ์WT กลยทุธก์ารจดัการส่วน
ประสมทางการตลาดสู่ความเป็นเลิศส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา ไม่มีกลยทุธ ์WT 
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จากนั้น ผูว้ิจยัไดน้ าผลการจบัคู่ SWOT Matrix จากตารางขา้งตน้ มาสรุปในภาพรวมของกล
ยทุธ ์SO ST WO และ WT เพื่อร่างกลยทุธร์องส าหรับกลยทุธก์ารจดัการส่วนประสมทางการตลาด 

แสดงไดด้งัน้ี 
 

ตารางที่ 36   สรุปกลยทุธร์อง SO ST WO และ WT ท่ีไดจ้ากการ SWOT Matrix ส าหรับกลยทุธก์าร
จดัการส่วนประสมทางการตลาด 

 
SO ST WO WT 

3. การจัดการส่วนประสมทางการตลาดส าหรับหลักสูตรบัณฑิตศึกษา 
1. ส ร้ า ง มิ ติ ใ ห ม่ ข อ ง
หลกัสูตรอยา่งหลากหลาย
และมีคุณภาพ (Product) 
2. ส ร้ า งส ร รค์ วิ ธี ก
ก  าหนดค่าเล่าเรียนที่จูงใจ
กลุ่มเป้าหมาย (Price) 
3. กระตุ้นความตอ้งการ
ของกลุ่มเ ป้าหมายด้ว ย
วิธีการส่งเสริมการตลาด
อ ย่ า ง ค ร บ ค รั น 
(Promotion) 
4. เ ร่ง รัดจัดท าระบบ
ส ารวจความตอ้งการของ
ผูเ้รียนเป้าหมายและความ
พึ ง พ อ ใ จ ข อ ง ผู ้ เ รี ย น
ปัจจุบัน (Purchasers and 
Probing) 
5. สนบัสนุนใหเ้กิดการใช้
อ  านาจบารมีของผูบ้ริหาร
อยา่งสร้างสรรค ์(Power) 

ไม่มี 1. เ ร่ง รัดจัดท าระบบ
ส ารวจความตอ้งการของ
ผู ้ เ รี ย น เ ป้ า ห ม า ย 
(Purchasers) 
2. กระตุ้นความตอ้งการ
ของกลุ่มเ ป้าหมายด้ว ย
วิธีการส่งเสริมการตลาด
อ ย่ า ง ค ร บ ค รั น 
(Promotion) 
 
 

ไม่มี 
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จากตารางท่ี 36 สรุปว่า กลยทุธร์องส าหรับกลยทุธท่ี์ 3 กลยทุธก์ารจดัการส่วนประสมทาง
การตลาดสู่ความเป็นเลิศส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศกึษา ประกอบดว้ย 5 กลยทุธร์อง ดงัน้ี 
 1. สร้างมิติใหม่ของหลกัสูตรอยา่งหลากหลายและมีคุณภาพ (Product) 
 2. สร้างสรรคว์ิธีกก  าหนดค่าเล่าเรียนท่ีจูงใจกลุ่มเป้าหมาย (Price) 
 3. กระตุน้ความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายดว้ยวิธีการส่งเสริมการตลาดอยา่งครบครัน 
(Promotion) 
 4. เร่งรัดจดัท าระบบส ารวจความตอ้งการของผูเ้รียนเป้าหมายและความพึงพอใจของผูเ้รียน
ปัจจุบนั (Purchasers and Probing) 

5. สนบัสนุนใหเ้กิดการใชอ้  านาจบารมขีองผูบ้ริหารอยา่งสร้างสรรค ์(Power) 
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กลยุทธ์ที่ 4 พฒันาการจดัการความพยายามทางการตลาด 
 จากการวิเคราะห์ค่า PNImodified  ของการจดัการความพยายามทางการตลาด พบว่า ดา้นท่ี
มีค่า PNImodified สูงกว่าค่า PNI ภาพรวมของการจดัการความพยายามทางการตลาด (PNI = 0.52) 
แลว้น ามาวิเคราะห์ SWOT Matrix ผลการท า SWOT Matrix เพื่อหากลยทุธร์อง สามารถแสดงไดใ้น
ตารางต่อไปน้ี 
 
ตารางที่ 37 การจบัคู่ SWOT Matrix ส าหรับกลยทุธ ์SO กลยทุธก์ารพฒันาการจดัการความ

พยายามทางการตลาด 
 

จุดแข็ง (S) โอกาส (O) กลยุทธ์  (SO) 
4. การจดัการความพยายามทางการตลาดโดยรวมของหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 

4.4 การควบคุมทางการตลาด 
1. มีการควบคุมความสามารถในการ
ท า ก  า ไ ร  ด้ ว ย ก า ร พิ จ า รณ า ถึ ง
หลกัสูตรแต่ละหลกัสูตร แต่ละวิทยา
เขต แต่ละกลุ่มผู ้เรียน เพื่อพิจารณา
ปรับลด เพิ่ม หรือก าจัดส่วนท่ีไม่ท า
ก  าไรออกไป 

ไม่มี ไม่มี 

 
 จากตารางท่ี 37  พบว่า การจบัคู่ SWOT Matrix สาหรับกลยุทธ์ SO กลยุทธ์การพฒันาการ
จดัการความพยายามทางการตลาด ไม่มีกลยทุธ ์SO 
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ตารางที่  38  การจับคู่  SWOT Matrix ส าหรับกลยุทธ์ ST กลยุทธ์การพฒันาการจัดการความ
พยายามทางการตลาด 

  
จุดแข็ง (S) ภาวะคุกคาม (T) กลยุทธ์  (ST) 

4. การจดัการความพยายามทางการตลาดโดยรวมของหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 

4.4 การควบคุมทางการตลาด 
1. มีการควบคุมความสามารถในการ
ท า ก  า ไ ร  ด้ ว ย ก า ร พิ จ า รณ า ถึ ง
หลกัสูตรแต่ละหลกัสูตร แต่ละวิทยา
เขต แต่ละกลุ่มผู ้เรียน เพื่อพิจารณา
ปรับลด เพิ่ม หรือก าจัดส่วนท่ีไม่ท า
ก  าไรออกไป 

4.3 การประเมินผลทางการตลาด 
1. มีการวิเคราะห์ส่วนแบ่งตลาด ดว้ย
การเปรียบเทียบผลการด าเนินงานของ
สถาบันกับสถาบันคู่แข่งอื่น ๆ และ
ปัจจยัอื่น ๆ ที่มีส่วนเกี่ยวขอ้ง 
 

1. เ ร่ง รัดพัฒนาระบบการ
ประ เ มินผลและระบบการ
ควบคุมทางการตลาดอย่างมี
ประสิทธิภาพ 

 

 จากตารางท่ี 38  พบว่า การจบัคู่ SWOT Matrix สาหรับกลยุทธ์ ST กลยุทธ์การพฒันาการ
จดัการความพยายามทางการตลาด ไดก้ลยทุธร์อง 1 กลยทุธ ์ดงัน้ี 

1.เ ร่งรัดพัฒนาระบบการประเมินผลและระบบการควบคุมทางการตลาดอย่างมี
ประสิทธิภาพ 
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ตารางที่ 39  การจบัคู่  SWOT Matrix ส าหรับกลยุทธ์ WO กลยุทธ์การพฒันาการจัดการความ
พยายามทางการตลาด 

 
จุดอ่อน (W) โอกาส (O) กลยุทธ์  (WO) 

4. การจดัการความพยายามทางการตลาดโดยรวมของหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 

4.1 การจัดองค์กรทางการตลาด 
1. มีการจดัองค์กรทางการตลาดดว้ย
การมอบหมายบุคคลใดบุคคลหน่ึง
รับผิดชอบงานการตลาด 
2.  มีการจดัองคก์รทางการตลาดดว้ย
ก า ร จั ด ตั้ ง ที ม ง า น ก า ร ต ล า ด ท่ี
ประกอบดว้ยคณะบุคคลข้ึน 
3. มีการจัดองค์กรทางการตลาดดว้ย
การจดัตั้งฝ่ายหรือแผนกการตลาดให้
รับผิดชอบโดยตรง 
4.2 น า แ ผน ไป สู่ก ารปฎิ บั ติ โ ด ย
มอบหมายผู้ที่เก่ียวข้องในส่วนต่าง ๆ 
1. มีการด าเนินการทางการตลาด ดว้ย
การน าแผนการตลาดไปสู่การปฏิบติั 
โดยมอบหมายให้ผูเ้กี่ยวขอ้งในส่วน
ต่าง ๆ ไปด าเนินการ 
4.3 มีการประเมินผลทางการตลาด 
1. มีการวิเคราะห์ค่าใชจ่้ายทาง 
การตลาดต่อยอดผูส้มคัรและผูเ้รียน 
ดว้ยการประเมินผลค่าใชจ่้ายดา้นการ
โฆษณา การส่งเสริมการตลาด การ
ส่ ง เ ส ริ มก า รข า ย  และก า ร วิ จั ย
การตลาด 
2.มีการวิเคราะห์ทางการเงิน เพื่อหา
ปั จ จั ย ที่ ส่ ง ผ ลกระ ทบ ต่อ อัต ร า
ผลตอบแทนทางธุรกิจของผูถ้ือหุน้ 
 

ไม่มี ไม่มี 
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จุดอ่อน (W) โอกาส (O) กลยุทธ์  (WO) 
4.4 มีการควบคุมทางการตลาด 
1. มีการควบคุมประสิทธิภาพของ 
การโฆษณา การส่งเสริมการขาย ทีม
ขาย  และประสิทธิภาพของการ
กระจายใบสมคัร 

  

 
 จากตารางท่ี 39  พบว่า การจบัคู่ SWOT Matrix ส าหรับกลยทุธ ์WO กลยทุธก์าร
พฒันาการจดัการความพยายามทางการตลาด ไม่มีกลยทุธ ์WO 
 
ตารางที่ 40  การจับคู่  SWOT Matrix ส าหรับกลยุทธ์ WT กลยุทธ์การพฒันาการจัดการความ

พยายามทางการตลาด 
 

จุดอ่อน (W) ภาวะคุกคาม (T) กลยุทธ์  (WT) 
4. การจดัการความพยายามทางการตลาดโดยรวมของหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 

4.1 การจัดองค์กรทางการตลาด 
1. มีการจดัองค์กรทางการตลาดดว้ย
การมอบหมายบุคคลใดบุคคลหน่ึง
รับผิดชอบงานการตลาด 
2.  มีการจดัองคก์รทางการตลาดดว้ย
ก า ร จั ด ตั้ ง ที ม ง า น ก า ร ต ล า ด ท่ี
ประกอบดว้ยคณะบุคคลข้ึน 
3. มีการจัดองค์กรทางการตลาดดว้ย
การจดัตั้งฝ่ายหรือแผนกการตลาดให้
รับผิดชอบโดยตรง 
4.2 น า แ ผน ไป สู่ก ารปฎิ บั ติ โ ด ย
มอบหมายผู้ที่เก่ียวข้องในส่วนต่าง ๆ 
1. มีการด าเนินการทางการตลาด ดว้ย
การน าแผนการตลาดไปสู่การปฏิบติั 
โดยมอบหมายให้ผูเ้กี่ยวขอ้งในส่วน
ต่าง ๆ ไปด าเนินการ 
 
 

4.3 การประเมินผลทางการตลาด 
1. มีการวิเคราะห์ส่วนแบ่งตลาด ดว้ย
การเปรียบเทียบผลการด าเนินงานของ
สถาบันกับสถาบันคู่แข่งอื่น ๆ และ
ปัจจยัอื่น ๆ ที่มีส่วนเกี่ยวขอ้ง 
 

1. เ ร่ ง ส่ ง เส ริมก ารจัดตั้ ง
คณะท างาน รับผิดชอบทาง
การตลาด 

 2. เ ร่ง รัดพัฒนาระบบการ
ประ เ มินผลและระบบกา ร
ควบคุมทางการตลาดอย่างมี
ประสิทธิภาพ 
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จุดอ่อน (W) ภาวะคุกคาม (T) กลยุทธ์  (WT) 
4.3 มีการประเมินผลทางการตลาด 
1. มีการวิเคราะห์ค่าใชจ่้ายทาง 
การตลาดต่อยอดผูส้มคัรและผูเ้รียน 
ดว้ยการประเมินผลค่าใชจ่้ายดา้นการ
โฆษณา การส่งเสริมการตลาด การ
ส่ ง เ ส ริ มก า รข า ย  และก า ร วิ จั ย
การตลาด 
2.มีการวิเคราะห์ทางการเงิน เพื่อหา
ปั จ จั ย ที่ ส่ ง ผ ลกระ ทบ ต่อ อัต ร า
ผลตอบแทนทางธุรกิจของผูถ้ือหุน้ 
4.4 มีการควบคุมทางการตลาด 
7. มีการควบคุมประสิทธิภาพของ 
การโฆษณา การส่งเสริมการขาย ทีม
ขาย  และประสิทธิภาพของการ
กระจายใบสมคัร 

  

 
 จากตารางท่ี 40  พบว่า การจับคู่ SWOT Matrix สาหรับกลยุทธ์ WT กลยุทธ์การ
พฒันาการจดัการความพยายามทางการตลาด ไดก้ลยทุธร์อง 2 กลยทุธ ์ดงัน้ี  
 1. เร่งส่งเสริมการจดัตั้งคณะท างานรับผดิชอบทางการตลาด 
 2. เร่งรัดพัฒนาระบบการประเมินผลและระบบการควบคุมทางการตลาดอย่างมี
ประสิทธิภาพ 
 

จากนั้น ผูว้ิจยัไดน้ าผลการจบัคู่ SWOT Matrix จากตารางขา้งตน้ มาสรุปในภาพรวมของกล
ยทุธ ์SO ST WO และ WT เพื่อร่างกลยทุธร์องส าหรับกลยทุธก์ารพฒันาการจดัการความพยายามทาง
การตลาด แสดงในตารางท่ี 
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ตารางที่ 41   สรุปกลยทุธร์อง SO ST WO และ WT ท่ีไดจ้ากการ SWOT Matrix ส าหรับกลยทุธก์าร
พฒันาการจดัการความยายามทางการตลาด  

 
SO ST WO WT 

4. การจัดการความพยายามทางการตลาดโดยรวมของหลักสูตรบัณฑิตศึกษา 
ไม่มี 1.  เร่งรัดพฒันาระบบการ

ประเมินผลและระบบการ
ควบคุมทา งกา รตลา ด
อยา่งมีประสิทธิภาพ 

ไม่มี 1. เร่งส่งเสริมการจัดตั้ ง
คณะท างานรับผิดชอบ
ทางการตลาด 

 2. เร่งรัดพฒันาระบบการ
ประเมินผลและระบบการ
ควบคุมทา งกา รตลา ด
อยา่งมีประสิทธิภาพ 

 

จากตารางท่ี 41 สรุปว่า กลยทุธร์องส าหรับกลยทุธท่ี์ 4 กลยทุธก์ารพฒันาการจดัการความ
พยายามทางการตลาด ประกอบดว้ย 2 กลยทุธร์อง ดงัน้ี 
 1. เร่งส่งเสริมการจดัตั้งคณะท างานรับผดิชอบทางการตลาด 
 2. เร่งรัดพัฒนาระบบการประเมินผลและระบบการควบคุมทางการตลาดอย่างมี
ประสิทธิภาพ 

 

จากการศึกษาขา้งตน้ พบว่า กลยทุธห์ลกั 4 กลยทุธ ์ประกอบดว้ยกลยทุธร์องทั้งส้ิน 13 กล

ยทุธ ์ดงัน้ี 

 
กลยทุธท่ี์ 1 ปฎิรูปการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด ประกอบดว้ย 4 กลยทุธร์อง ดงัน้ี 

1.1. ส่งเสริมการด าเนินการดา้นขอ้มลูสารสนเทศเพื่อการการตลาดอยา่งเป็นระบบและ
ทนัสมยั 

1.2. เร่งพฒันาระบบการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทางการตลาดอยา่งรอบดา้น  
1.3. เร่งพฒันาระบบการวิเคราะห์คู่แข่งในตลาดการศึกษาอยา่งเร่งด่วน 
1.4. ส่งเสริมยทุธวิธีการเลือกตลาดเป้าหมายอยา่งต่อเน่ือง 
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กลยทุธท่ี์ 2 พฒันากลยทุธท์างการตลาด ประกอบดว้ย 2 กลยทุธ ์ดงัน้ี 
2.1. เร่งรัดพฒันากลยุทธ์การวางต าแหน่งและสร้างความแตกต่างทางการตลาดอย่าง

เหมาะสม 
2.2. สรรสร้างพฒันาหลกัสูตรใหม่ท่ีโดดเด่นอยา่งชดัเจน 

 
กลยทุธท่ี์ 3 จดัการส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย 5 กลยทุธร์อง ดงัน้ี 

3.1. สร้างมิติใหม่ของหลกัสูตรอยา่งหลากหลายและมีคุณภาพ (Product) 
3.2. สร้างสรรคว์ิธีก  าหนดค่าเล่าเรียนท่ีจูงใจกลุ่มเป้าหมาย (Price) 
3.3. กระตุน้ความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายดว้ยวิธีการส่งเสริมการตลาดอยา่งครบ

ครัน (Promotion) 
3.4. เร่งรัดจดัท าระบบส ารวจความตอ้งการของผูเ้รียนเป้าหมายและความพึงพอใจของ

ผูเ้รียนปัจจุบนั (Purchasers and Probing) 
3.5. สนบัสนุนใหเ้กิดการใชอ้  านาจบารมีของผูบ้ริหารอยา่งสร้างสรรค ์(Power) 

 
กลยทุธท่ี์ 4  พฒันาการจดัการความพยายามทางการตลาด ประกอบดว้ย  2 กลยทุธร์อง ดงัน้ี 

4.1. เร่งส่งเสริมการจดัตั้งคณะท างานรับผดิชอบทางการตลาด 
4.2. เร่งรัดพฒันาระบบการประเมินผลและระบบการควบคุมทางการตลาดอย่างมี

ประสิทธิภาพ 
 

 ส าหรับวิธีด  าเนินการของแต่ละกลยุทธ์รอง ผูว้ิจัยน าผลการสรุปกลยุทธ์ท่ีได้จากการ  
SWOT Matrix จากตารางท่ี      โดยน าจุดแข็งมาวิเคราะห์เพื่อนาเสนอกลยุทธ์หลกั และกลยุทธ์รอง 
เพื่อมาเสริมจุดแข็ง และน าจุดอ่อนมาวิเคราะห์แลว้เสนอกลยุทธ์หลกั  และกลยุทธ์รอง เพื่อมาลด/
ขจดัจุดอ่อน พร้อมทั้งเสนอวิธีการด าเนินการ ไดด้งัน้ี 
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ตารางที ่42    กลยทุธห์ลกั กลยทุธร์อง และวิธีด  าเนินการของการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตของสถาบนัอุดมศึกษา 

 

กลยทุธห์ลกั กลยทุธร์อง วิธีด  าเนินการ 
1. ปฎิรูปการวิเคราะห์
โอกาสทางการตลาด 

1.1. ส่ ง เ ส ริ ม ก า ร
ด า เ นินการด้านข้อมูล
ส า ร สน เ ท ศ เ พื่ อ ก า ร
การตลาดอย่างเป็นระบบ
และทนัสมยั 
 

1.1.1. มี ระบบวิ จัย กา รตลาดของหลัก สูตร
บณัฑิตศึกษาไดแ้ก่ การวิจัยทดสอบความต้องการ
ของผูเ้รียนและหน่วยงานเอกชน 
1.1.2. มีระบบการวิจัยการโฆษณาของหลักสูตร
บณัฑิตศึกษา 
1.1.3. มีระบบสนับสนุนการตดัสินใจทางการตลาด 
ไดแ้ก่ การใชเ้คร่ืองมือทางสถิติและการวิเคราะห์เชิง
ปริมาณรวมถึงการใชซ้อฟแวร์คอมพิวเตอร์  
1.1.4. มีระบบพยากรณ์ยอดผูส้มคัรและวดัอุประสงค์
ของตลาด ได้แก่ กลุ่มนักศึกษาที่เป็นไปตามเกณฑ์
ท่ีตั้งไวห้รือกลุ่มนกัศึกษาท่ีสมคัรเรียนและเรียนแลว้ 
1.1.5. มีระบบการจัดซ้ือรายช่ือผูเ้รียนเป้าหมายจาก
หน่วยงานภายนอกสถาบัน เพื่อน ามาใช้ในการ
แสวงหาผูส้มัครเรียนดว้ยวิธีทางการตลาดเช่น การ
ส่งจดหมายตรง และการโทรศพัทต์รง 

 1.2. เร่งพฒันาระบบการ
วิเคราะห์สภาพแวดลอ้ม
ทางการตลาดอยา่งรอบ 

1.2.1.จดัใหมี้การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มดา้นต่าง ๆ 
ที่ส าคญั ไดแ้ก่ ประชากร เศรษฐกิจ การเมืองและ
กฎหมาย สังคมและวฒันธรรม  
1.2.2. จัดให้มีการวิเคราะห์ผลกระผลกระทบด้าน
ต่างๆจากการเปิดตลาดการศึกษาเสรีภายใตข้อ้ตกลง 
WTO และ AEC 

 1.3. เร่งพฒันาระบบการ
วิเคราะห์คู่แข่งในตลาด
การศึกษาอยา่งเร่งด่วน 
 

1.3.1. จัดให้มีการวิเคราะห์ระบบข่าวกรองทางการ
แข่งขันด้วยการจัดตั้ งระบบเช่นการตั้ งส านักงาน 
แผนกหน่วยงาน หรือบุคคลรับผิดชอบการรวบรวม
ข้อมูลการแข่งขันจากส่ือต่างๆ การประเมินและ
วิเคราะห์เพื่อตรวจสอบความน่าเช่ือถือของข้อมูล
ดว้ยการตีความและจัดระเบียบ การเผยแพรขอ้มูล
ข่าวสารและตอบขอ้ 
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กลยทุธห์ลกั กลยทุธร์อง วิธีด  าเนินการ 
  ซักถามดว้ยป้ายประกาศ รายงาน จดหมายข่าว และ

อีเมล ์
  1.3.2. จดัใหมี้การวิเคราะห์กลยุทธ์ทางการแข่งขนัที่

คู่แข่งขนัเลือกใช ้ไดแ้ก่กลยุทธ์ผูน้  าตลาด กลยุทธ์ผู ้
ทา้ชิง กลยทุธ์ผูต้าม และกลยุทธ์ผูเ้ชียวชาญในตลาด
เลก็ 
 1.3.3. จัดให้มีการวิ เคราะห์ถึงคู่แข่งขันที่ เ ป็น
สถาบนัอุดมศึกษาต่างประเทศที่จะเขา้มาเปิดท าการ
ในประเทศไทยภายใตข้อ้ตกลงทางการคา้ WTO และ 
AEC 

   1.4. ส่งเสริมยุทธวิธีการ
เลือกตลาดเป้าหมายอย่าง
ต่อเน่ือง 
 

1.4.1. มีการเลือกตลาดผูเ้รียนเป้าหมายชาวต่างชาติ
ในต่างประเทศโดยเฉพาะอย่างยิ่งภูมิภาคอาเซียน
ภายใตข้อ้ตกลงเสรีทางการคา้ WTO และ AEC ดว้ย
การเสนอหลกัสูตรนานาชาติ 

2. พฒันากลยุทธ์ทาง
การตลาด 

2.1. เร่งรัดพฒันากลยุทธ์
การวางต าแหน่งและสร้าง
ความแตกต่างทางการ
ตลาดอยา่งเหมาะสม 
 

2.1,1. จัดให้มีการวางต าแหน่งทางตลาดตาม
คุณสมบติัของสถาบันอุดมศึกษา ได้แก่ ขนาดของ
สถาบนั จ านวนผูเ้รียนของสถาบนั หรือจ านวนปีที่
ก่อตั้งสถาบนั 
2.1.2. จัดให้มีการวางต าแหน่งทางการตลาดตาม
ลกัษณะผู ้เรียน ไดแ้ก่ กลุ่มที่ชอบความสนุกสนาน 
กลุ่มฯ ท่ีมีหัวคิดทันสมัย กลุ่มฯท่ียึดมั่นกับขนบ
ธรรมเนียนประเพณี 
2.1.3. จัดให้มีการวางต าแหน่งทางการตลาดตาม
เทคโนโลยีที่น ามาใช ้ไดแ้ก่ การเรียนการสอนทาง
ออนไลน์ 
2.1.4. จัดให้มีการวางต าแหน่งทางการตลาดตาม
ความร่วมมือกบัสถาบนัอุดมศึกษาต่างประเทศ ไดแ้ก่ 
การรับปริญญา2ใบจากทั้ง 2 ประเทศ 
2.1.5. จดัใหมี้การสร้างความแตกต่างดา้นเทคโนโลยี
การเรียนการสอนดว้ยการใชร้ะบบออนไลน์ และ
การประชุมทางไกล โดยผู ้เรียนอยู่ที่ไหนก็เรียนได ้
โดยผ่านเครือข่ายออนไลน์ และ 

  



 

225 

 

 

 

กลยทุธห์ลกั กลยทุธร์อง วิธีด  าเนินการ 
  ไม่มีขอ้จ ากดัดา้นสถานที่ท่ีอยูอ่าศยั และการเดินทาง 

 2.2. สรรสร้างพัฒนา
หลกัสูตรใหม่ท่ีโดดเด่น
อยา่งชดัเจน 

2.2.1. สรรสร้างหลกัสูตรใหม่ที่เป็นที่ต้องการของ
ผูเ้รียนอยา่งแทจ้ริง 
2.2.2. สรรสร้างหลกัสูตรใหม่ที่เป็นที่ยอมรรับของ
ผูเ้รียนเป้าหมายอยา่งแทจ้ริง 
2.2.3. สรรสร้างหลกัสูตรใหม่ดว้ยการจัดซ้ือลิขสิทธ์ิ
หลกัสูตรที่ไดรั้บความนิยมจากสถาบนัอุดมศึกษาที่มี
ช่ือเสียงในต่างประเทศมาเปิดการเรียนการสอนใน
สถาบนั 

3.  จัดการส่วน
ประสมทางการตลาด 

3.1. ส ร้ า งมิ ติ ใหม่ ของ
หลกัสูตรอยา่งหลากหลาย
และมีคุณภาพ (Product) 
 

3.1.1. จัดให้มีการก าหนดหลกัสูตรท่ีหลากหลายทั้ง
ในระดบัคณะ/ภาควิชา/สาขาวิชา    
3.1.2. จัดให้มีการสร้างเอกลักษณ์ตราสัญลักษณ์
หลกัสูตรดว้ยการก าหนดช่ือหลกัสูตร  สี สัญลกัษณ์ 
และถอ้ยค าเฉพาะ ประจ าหลกัสูตรแต่ละหลกัสูตร 
3.1.3. จัดให้มีการให้บริการแก่ผู ้เ รียนด้วยความ
แตกต่า งในด้า นข้อ เสนอของหลัก สูตร  ด้า น
ระยะเวลาในการเรียน และดา้นภาพลกัษณ์ที่ดีของ
หลกัสูตร 
3.1.4. จดัใหมี้การให้บริการท่ีเกิดผลิตเพิ่มข้ึน ไดแ้ก่ 
คุณภาพการเรียนการสอนท่ีเขม้ขน้ข้ึน ปริมาณผูเ้รียน
เพิ่มข้ึน 

 3.2. ส ร้ างสรรค์ วิ ธี
ก  าหนดค่าเล่าเรียนท่ีจูงใจ
กลุ่มเป้าหมาย (Price) 

 

3.2.1. จัดให้ มีด  า เ นินการก าหนดค่ า เล่ า เ รี ยน 
ค่าธรรมเนียม และค่าใชจ่้ายอื่น ๆ โดยพิจารณาจาก
ระดบัของราคาเม่ือเทียบกบัคู่แข่ง และความรู้สึกที่
ไวต่อราคาของผูเ้รียน 
3.2.2. จัดให้มีการก าหนดส่วนลดพิเศษต่าง ๆ ของ
ค่าใชจ่้ายในการศึกษา เพื่อจูงใจผูส้มคัรเรียน 
3.2.3. จัดให้มีการก าหนดแผนการช าระเงินค่าเล่า
เรียนที่เป็นประโยชน์แก่ผูเ้รียน เช่น เรียนก่อนจ่ายที่
หลงั หรือผ่อนจ่าย 
 
 

  



 

226 

 

 

 

กลยทุธห์ลกั กลยทุธร์อง วิธีด  าเนินการ 
 3.3. กระตุน้ความตอ้งการ

ของก ลุ่มเป้าหมายด้วย
วิธีการส่งเสริมการตลาด
อ ย่ า ง ค ร บ ค รั น 
(Promotion) 
 

3.3.1 จดัใหมี้การแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียน
เป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ยการโฆษณาหลกัสูตรให้
เป็นที่รู้จกัอยา่งแพร่หลาย 
3.3.2 จด้ใหมี้การแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียน
เป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ยการประชาสัมพนัธ์
หลกัสูตรใหเ้ป็นที่ยอมรับและสร้างภาพลกัษณ์อนัดี
ใหก้บัหลกัสูตร 
3.3.3 จดัใหมี้การแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียน
เป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ยการจดัส่งจดหมายตรง
ไปยงักลุ่มผูเ้รียนเป้าหมาย 
3.3.4 จดัใหมี้การแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียน
เป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ยการจดัท าและแจก
แคต็ตาลอ็กแนะน าหลกัสูตรแก่ผูท่ี้สนใจทัว่ไป 
3.3.5 จดัใหมี้การแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียน
เป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ยการใชโ้ทรศพัท์ 
3.3.6 จดัใหมี้การแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียน
เป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ยการใชก้ารขายทาง
โทรทศัน์ 
3.3.7 จดัใหมี้การแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียน
เป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ยการตั้งซุ้มเลก็ ๆ ตาม
หา้งสรรพสินคา้ชั้นน า หรือแหล่งชุมชน 
3.3.8 จดัใหมี้การแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียน
เป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ยการพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ (E-Commerce) 
3.3.9 จดัใหมี้การแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียน
เป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ยการขายตรงโดยมี
พนกังานขายใบสมคัรไปพบผูเ้รียนเป้าหมาย 
3.3.10 จดัใหมี้การจดัตั้งทีมขายเป็นกิจลกัษณะ เพื่อ
แสวงหากลุ่มผูเ้รียนเป้าหมาย ก  าหนดเป้าการขาย 
และมีค่าตอบแทนการขายใหแ้ก่ทีมขายที่ขายได้
ส าเร็จ 
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กลยทุธห์ลกั กลยทุธร์อง วิธีด  าเนินการ 
  3.3.11 จดัใหมี้การใหท้ดลองเรียนก่อนที่จะสมคัร

เรียน 
3.3.12 จดัใหมี้การแจกคูปองส่วนลดค่าเล่าเรียน 
ค่าธรรมเนียม และค่าใชจ่้าย ๆ อืน่ 
3.3.13 จดัใหมี้การใหเ้งินสดคืนเป็นส่วนลดพิเศษ 
หากช าระค่าเล่าเรียนล่วงหนา้ของเทอมถดัไป 
3.3.14 จดัใหมี้การขายควบดว้ยการคิดค่าเล่าเรียน
พิเศษ เช่น เรียน 2 คน จ่าย 1 คน หรือ เรียน 3 คน 
จ่าย 2 คน 
3.3.15 จดัใหมี้การแจกของแถมเม่ือสมคัรเรียนและ
ลงทะเบียนเรียน เช่น แจกคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก มือ
ถือ หรือไอแพด เป็นตน้ 
3.3.16 จดัใหมี้การชิงโชครางวลัใหญ่ส าหรับผูส้มคัร
เรียน เช่น รางวลัรถยนต ์บา้นพร้อมที่ดิน หรือ 
คอนโดมิเนียม เป็นตน้ 
3.3.17 จดัใหมี้การมอบทุนการศึกษาใหส้ าหรับ
ผูเ้รียนดี 
3.3.18 จดัใหมี้การรับประกนัว่าเรียนจบมีงานท า
แน่นอน หรือ เรียนจบไดรั้บท างานท่ีดีข้ึนแน่นอน 
3.3.19 จดัใหมี้การส่งเสริมการขายร่วมกบั
สถาบนัอุดมศึกษาต่างประเทศ เช่น หลกัสูตร 2 
ปริญญา หรือเรียนในไทย 1 ปี แลว้ไปเรียน
ต่างประเทศ 1 ปี หรือ มีการศึกษาดูงานที่
ต่างประเทศ เป็นตน้ 
3.4.20 จดัใหมี้การส่งเสริมการขายร่วมกบัสินคา้อื่น 
ๆ เช่น ซ้ือรถยนตแ์ลว้ไดเ้รียนฟรี ช้ือคอนโดมิเนียม
แลว้ไดเ้รียนในราคา 50% 
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 3.4. เ ร่ง รัดจัดท าระบบ

ส ารวจความต้องการของ
ผูเ้รียนเป้าหมายและความ
พึงพอใจของผูเ้รียนปัจจุบนั 
(Purchasers and Probing) 

3.4.1 จดัใหมี้การส ารวจความตอ้งการที่แทจ้ริง
ของผู ้เรียนเป้าหมายและผู ้ที่มีส่วนเกี่ยวข้อง 
(Purchasers) 
3.4.2. จัดให้มีการวิจัยผูเ้รียน เพื่อให้ได้มาซ่ึง
ข้อมูลด้านความรู้สึก นึกคิดของผู ้เ รียนต่อ
ประเด็นต่าง ๆ ที่ เกี่ยวข้องกับหลักสูตรและ
สถาบนั เพื่อน ามาใช้เป็นข้อมูลในการบริหาร
จดัการ (Probing) 

 3.5. สนับสนุนให้เกิดการ
ใ ช้ อ  า น า จ บ า ร มี ข อ ง
ผูบ้ริหารอย่างสร้างสรรค ์
(Power) 

3.5.1. มีผูอ้  านวยการหรือประธานหลกัสูตรที่มี
อ  านาจบารมี เป็นบุคคลกว้างขวาง มีคนเคารพ
นบัหนา้ถือตาจ านวนมาก ส่งผลต่อความส าเร็จ
ในการด าเนินการดา้นต่าง ๆ ของหลกัสูตรและ
สถาบนั (Power) 

4. พัฒนาการจัดการ
ค ว า ม พ ย า ย า ม ท า ง
การตลาด 

4.1. เร่งส่งเสริมการจัดตั้ง
คณะท างานรับผิดชอบทาง
การตลาด 
 

4.1.1. จัดให้มีการจัดองค์กรทางการตลาดดว้ย
การมอบหมายบุคคลใดบุคคลหน่ึงรับผิดชอบ
งานการตลาด 
4.1.2.  จัดให้มีการจัดองค์กรทางการตลาดดว้ย
การจดัตั้งทีมงานการตลาดท่ีประกอบดว้ยคณะ
บุคคลข้ึน 
4.1.3. จัดให้มีการจัดองค์กรทางการตลาดด้วย
การจดัตั้งฝ่ายหรือแผนกการตลาดให้รับผิดชอบ
โดยตรง 

 4.2. เร่งรัดพฒันาระบบการ
ประเมินผลและระบบการ
ควบคุมทางการตลาดอย่าง
มีประสิทธิภาพ 

4.2.1. จัดให้มีการวิ เคราะห์ค่ าใช้จ่ ายทาง
การตลาดต่อยอดผู ้สมัครและผู ้เรียน ด้วยการ
ประเมินผลค่าใช้จ่ายด้านการโฆษณา การ
ส่งเสริมการตลาด การส่งเสริมการขาย และการ
วิจยัการตลาด 
4.2.2. จัดให้มีการวิเคราะห์ทางการเงิน เพื่อหา
ปัจจัยที่ส่งผลกระทบต่ออตัราผลตอบแทนทาง
ธุรกิจของผูถ้ือหุน้ 
4.2.3. จดัใหมี้การควบคุมประสิทธิภาพของ การ
โฆษณา การส่งเส ริมการขาย ทีมขาย และ
ประสิทธิภาพของการกระจายใบสมคัร 
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 จากตารางท่ี 42 พบว่า กลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของ
สถาบนัอุดมศึกษา จากการจดักลุ่มกลยทุธห์ลกั กลยทุธร์อง และวิธีด  าเนินการ สามารถน ามาก าหนด
เป็นร่างกลยทุธก์ารบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา  (ฉบบัร่าง
ท่ี 1) ประกอบดว้ย  4  กลยทุธห์ลกั  13 กลยทุธร์อง  และ 55 วิธีด  าเนินการ สามารถสรุปเป็นร่างกล
ยทุธก์ารบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา (ฉบบัร่างท่ี 1) ได้
ดงัน้ี 
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ตารางที่ 43 กลยทุธก์ารบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตของสถาบนัอุดมศึกษา (ฉบบัร่างท่ี 1)  
  ประกอบดว้ย 4 กลยทุธห์ลกั 14 กลยทุธร์อง และ 55 วิธีด  าเนินการ ดงัน้ี 

กลยทุธ์หลกั กลยทุธ์รอง วิธีด  าเนินการ 
1. ปฏิรูปการวิเคราะห์โอกาสทาง
ก า รตล า ดส า ห รับหลัก สู ต ร
บณัฑิตอยา่งเร่งด่วน 

1.1. ส่ ง เ ส ริ มก า รด า เ นิ นก า รด้า นข้อ มู ล
สารสนเทศเพื่อการการตลาดอย่างเป็นระบบ
และทนัสมยั 
 

1.1.1. มีระบบวิจยัการตลาดของหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาไดแ้ก่ การวิจัยทดสอบความตอ้งการของผูเ้รียน
และหน่วยงานเอกชน 
1.1.2. มีระบบการวิจยัการโฆษณาของหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 
1.1.3. มีระบบสนบัสนุนการตดัสินใจทางการตลาด ไดแ้ก่ การใชเ้คร่ืองมือทางสถิติและการวิเคราะห์เชิง
ปริมาณรวมถึงการใชซ้อฟแวร์คอมพิวเตอร์  
1.1.4. มีระบบพยากรณ์ยอดผูส้มคัรและวดัอุประสงคข์องตลาด ไดแ้ก่ กลุ่มนกัศึกษาที่เป็นไปตามเกณฑ์
ท่ีตั้งไวห้รือกลุ่มนกัศึกษาท่ีสมคัรเรียนและเรียนแลว้ 
1.1.5. มีระบบการจัดซ้ือรายช่ือผูเ้รียนเป้าหมายจากหน่วยงานภายนอกสถาบนั เพื่อน ามาใชใ้นการ
แสวงหาผูส้มคัรเรียนดว้ยวิธีทางการตลาดเช่น การส่งจดหมายตรง และการโทรศพัทต์รง 

 1.2. เ ร่ ง พัฒ น า ร ะ บบก า ร วิ เ ค ร า ะ ห์
สภาพแวดลอ้มทางการตลาดอยา่งรอบ 

1.2.1.จดัใหมี้การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มดา้นต่าง ๆ ที่ส าคญั ไดแ้ก่ ประชากร เศรษฐกิจ การเมืองและ
กฎหมาย สังคมและวฒันธรรม  
1.2.2. จดัใหมี้การวิเคราะห์ผลกระผลกระทบดา้นต่างๆจากการเปิดตลาดการศึกษาเสรีภายใตข้อ้ตกลง 
WTO และ AEC 

 1.3. เร่งพัฒนาระบบการวิเคราะห์คู่แข่งใน
ตลาดการศึกษาอยา่งเร่งด่วน 
 

1.3.1. จัดให้มีการวิเคราะห์ระบบข่าวกรองทางการแข่งขนัดว้ยการจัดตั้งระบบเช่นการตั้งส านักงาน 
แผนกหน่วยงาน หรือบุคคลรับผิดชอบการรวบรวมขอ้มูลการแข่งขนัจากส่ือต่างๆ การประเมินและ
วิเคราะห์เพื่อตรวจสอบความน่าเช่ือถือของขอ้มูลดว้ยการตีความและจัดระเบียบ การเผยแพรขอ้มูล
ข่าวสารและตอบขอ้ซักถามดว้ยป้ายประกาศ รายงาน จดหมายข่าว และอีเมล์ 
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  1.3.2. จดัใหมี้การวิเคราะห์กลยทุธ์ทางการแข่งขนัที่คู่แข่งขนัเลือกใช ้ไดแ้ก่กลยุทธ์ผูน้  าตลาด กลยุทธ์ผู ้

ทา้ชิง กลยทุธ์ผูต้าม และกลยทุธ์ผูเ้ชียวชาญในตลาดเลก็ 
  1.3.3. จัดให้มีการวิเคราะห์ถึงคู่แข่งขนัที่เป็นสถาบนัอุดมศึกษาต่างประเทศที่จะเขา้มาเปิดท าการใน

ประเทศไทยภายใตข้อ้ตกลงทางการคา้ WTO และ AEC 
 1.4. ส่งเสริมยุทธวิธีการเลือกตลาดเป้าหมาย

อยา่งต่อเน่ือง 
 

1.4.1. มีการเลือกตลาดผูเ้รียนเป้าหมายชาวต่างชาติในต่างประเทศโดยเฉพาะอย่างยิ่งภูมิภาคอาเซียน
ภายใตข้อ้ตกลงเสรีทางการคา้ WTO และ AEC ดว้ยการเสนอหลกัสูตรนานาชาติ 

2. พฒันากลยทุธ์ทางการตลาด 2.1. เร่งรัดพฒันากลยุทธ์การวางต าแหน่งและ
ส ร้ า งความแตกต่า งท างก ารตลา ดอย่า ง
เหมาะสม 
 

2.1,1. จดัใหมี้การวางต าแหน่งทางตลาดตามคุณสมบติัของสถาบนัอุดมศึกษา ไดแ้ก่ ขนาดของสถาบนั 
จ านวนผูเ้รียนของสถาบนั หรือจ านวนปีท่ีก่อตั้งสถาบนั 
2.1.2. จดัใหมี้การวางต าแหน่งทางการตลาดตามลกัษณะผูเ้รียน ไดแ้ก่ กลุ่มที่ชอบความสนุกสนาน กลุ่ม
ฯ ท่ีมีหวัคิดทนัสมยั กลุ่มฯท่ียดึมัน่กบัขนบธรรมเนียนประเพณี 
2.1.3. จัดให้มีการวางต าแหน่งทางการตลาดตามเทคโนโลยีที่น ามาใช ้ไดแ้ก่ การเรียนการสอนทาง
ออนไลน์ 
2.1.4. จดัใหมี้การวางต าแหน่งทางการตลาดตามความร่วมมือกับสถาบนัอุดมศึกษาต่างประเทศ ไดแ้ก่ 
การรับปริญญา2ใบจากทั้ง 2 ประเทศ 
2.1.5. จดัใหมี้การสร้างความแตกต่างดา้นเทคโนโลยกีารเรียนการสอนดว้ยการใชร้ะบบออนไลน์ และ
การประชุมทางไกล โดยผูเ้รียนอยู่ที่ไหนก็เรียนได ้โดยผ่านเครือข่ายออนไลน์ และไม่มีขอ้จ ากดัดา้น
สถานที่ท่ีอยูอ่าศยั และการเดินทาง 
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 2.2. สรรสร้างพัฒนาหลักสูตรใหม่ที่โดดเด่น

อยา่งชดัเจน 
2.2.1. สรรสร้างหลกัสูตรใหม่ที่เป็นที่ตอ้งการของผูเ้รียนอยา่งแทจ้ริง 
2.2.2. สรรสร้างหลกัสูตรใหม่ที่เป็นที่ยอมรรับของผูเ้รียนเป้าหมายอยา่งแทจ้ริง 
2.2.3. สรรสร้างหลกัสูตรใหม่ดว้ยการจดัซ้ือลิขสิทธ์ิหลกัสูตรท่ีไดรั้บความนิยมจากสถาบนัอุดมศึกษาท่ี
มีช่ือเสียงในต่างประเทศมาเปิดการเรียนการสอนในสถาบนั 

3.  จัดการส่วนประสมทาง
การตลาด 

3.1. ส ร้ า ง มิ ติ ใ ห ม่ ข อ ง ห ลั ก สู ต ร อ ย่ า ง
หลากหลายและมีคุณภาพ (Product) 
 

3.1.1. จดัใหมี้การก าหนดหลกัสูตรท่ีหลากหลายทั้งในระดบัคณะ/ภาควิชา/สาขาวิชา    
3.1.2. จดัใหมี้การสร้างเอกลกัษณ์ตราสัญลกัษณ์หลกัสูตรดว้ยการก าหนดช่ือหลกัสูตร  สี สัญลกัษณ์ 
และถอ้ยค าเฉพาะ ประจ าหลกัสูตรแต่ละหลกัสูตร 
3.1.3. จดัใหมี้การใหบ้ริการแก่ผูเ้รียนดว้ยความแตกต่างในดา้นขอ้เสนอของหลกัสูตร ดา้นระยะเวลาใน
การเรียน และดา้นภาพลกัษณ์ที่ดีของหลกัสูตร 
3.1.4. จัดให้มีการให้บริการท่ีเกิดผลิตเพิ่มข้ึน ไดแ้ก่ คุณภาพการเรียนการสอนท่ีเขม้ขน้ข้ึน ปริมาณ
ผูเ้รียนเพิม่ข้ึน 

 3.2. สร้างสรรค์วิธีก  าหนดค่าเล่าเรียนที่จูงใจ
กลุ่มเป้าหมาย (Price) 

 

3.2.1. จดัใหมี้ด าเนินการก าหนดค่าเล่าเรียน ค่าธรรมเนียม และค่าใชจ่้ายอื่น ๆ โดยพิจารณาจากระดบั
ของราคาเม่ือเทียบกบัคู่แข่ง และความรู้สึกที่ไวต่อราคาของผูเ้รียน 
3.2.2. จดัใหมี้การก าหนดส่วนลดพิเศษต่าง ๆ ของค่าใชจ่้ายในการศึกษา เพื่อจูงใจผูส้มคัรเรียน 
3.2.3. จดัใหมี้การก  าหนดแผนการช าระเงินค่าเล่าเรียนที่เป็นประโยชน์แก่ผูเ้รียน เช่น เรียนก่อนจ่ายที่
หลงั หรือผ่อนจ่าย 

 3.3. กระตุน้ความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย
ด้วยวิธีการส่งเสริมการตลาดอย่างครบครัน 
(Promotion) 

3.3.1 จดัใหมี้การแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ยการโฆษณาหลกัสูตรให้
เป็นที่รู้จกัอยา่งแพร่หลาย 
3.3.2 จด้ใหมี้การแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ยการประชาสัมพนัธ์
หลกัสูตรใหเ้ป็นที่ยอมรับและสร้างภาพลกัษณ์อนัดีใหก้บัหลกัสูตร 
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  3.3.3 จดัใหมี้การแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ยการจดัส่งจดหมายตรงไป

ยงักลุ่มผูเ้รียนเป้าหมาย 
3.3.4 จดัใหมี้การแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ยการจดัท าและแจก
แคต็ตาลอ็กแนะน าหลกัสูตรแก่ผูท่ี้สนใจทัว่ไป 
3.3.5 จดัใหมี้การแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ยการใชโ้ทรศพัท์ 
3.3.6 จดัใหมี้การแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ยการใชก้ารขายทาง
โทรทศัน์ 
3.3.7 จดัใหมี้การแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ยการตั้งซุ้มเลก็ ๆ ตาม
หา้งสรรพสินคา้ชั้นน า หรือแหล่งชุมชน 
3.3.8 จดัใหมี้การแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ยการพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ 
(E-Commerce) 
3.3.9 จดัใหมี้การแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ยการขายตรงโดยมีพนกังาน
ขายใบสมคัรไปพบผูเ้รียนเป้าหมาย 
3.3.10 จดัใหมี้การจดัตั้งทีมขายเป็นกิจลกัษณะ เพื่อแสวงหากลุ่มผูเ้รียนเป้าหมาย ก  าหนดเป้าการขาย 
และมีค่าตอบแทนการขายใหแ้ก่ทีมขายที่ขายไดส้ าเร็จ 
3.3.11 จดัใหมี้การใหท้ดลองเรียนก่อนที่จะสมคัรเรียน 
3.3.12 จดัใหมี้การแจกคูปองส่วนลดค่าเล่าเรียน ค่าธรรมเนียม และค่าใชจ่้าย ๆ อืน่ 
3.3.13 จดัใหมี้การใหเ้งินสดคืนเป็นส่วนลดพิเศษ หากช าระค่าเล่าเรียนล่วงหนา้ของเทอมถดัไป  
3.3.14 จดัใหมี้การขายควบดว้ยการคิดค่าเล่าเรียนพิเศษ เช่น เรียน 2 คน จ่าย 1 คน หรือ เรียน 3 คน จ่าย 
2 คน 
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  3.3.15 จดัใหมี้การแจกของแถมเม่ือสมคัรเรียนและลงทะเบียนเรียน เช่น แจกคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก มือ

ถือ หรือไอแพด เป็นตน้ 
3.3.16 จดัใหมี้การชิงโชครางวลัใหญ่ส าหรับผูส้มคัรเรียน เช่น รางวลัรถยนต ์บา้นพร้อมที่ดิน หรือ 
คอนโดมิเนียม เป็นตน้ 
3.3.17 จดัใหมี้การมอบทุนการศึกษาใหส้ าหรับผูเ้รียนดี 
3.3.18 จดัใหมี้การรับประกนัว่าเรียนจบมีงานท าแน่นอน หรือ เรียนจบไดรั้บท างานท่ีดีข้ึนแน่นอน 
3.3.19 จดัใหมี้การส่งเสริมการขายร่วมกบัสถาบนัอุดมศึกษาต่างประเทศ เช่น หลกัสูตร 2 ปริญญา หรือ
เรียนในไทย 1 ปี แลว้ไปเรียนต่างประเทศ 1 ปี หรือ มีการศึกษาดูงานที่ต่างประเทศ เป็นตน้ 
3.4320 จัดให้มีการส่งเสริมการขายร่วมกับสินค้าอื่น ๆ  เ ช่น ซ้ือรถยนต์แล้วได้เ รียนฟรี  ช้ือ
คอนโดมิเนียมแลว้ไดเ้รียนในราคา 50% 

 3.4. เร่งรัดจดัท าระบบส ารวจความตอ้งการของ
ผูเ้รียนเป้าหมายและความพึงพอใจของผูเ้รียน
ปัจจุบนั (Purchasers and Probing) 

3.4.1 จดัใหมี้การส ารวจความตอ้งการที่แทจ้ริงของผูเ้รียนเป้าหมายและผูท้ี่มีส่วนเกี่ยวขอ้ง (Purchasers) 
3.4.2. จดัใหมี้การวิจยัผูเ้รียน เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงขอ้มูลดา้นความรู้สึกนึกคิดของผูเ้รียนต่อประเด็นต่าง ๆ ที่
เกี่ยวขอ้งกบัหลกัสูตรและสถาบนั เพื่อน ามาใชเ้ป็นขอ้มูลในการบริหารจดัการ (Probing) 

 3.5. สนับสนุนให้เกิดการใชอ้  านาจบารมีของ
ผูบ้ริหารอยา่งสร้างสรรค ์(Power) 

3.5.1. มีผูอ้  านวยการหรือประธานหลกัสูตรที่มีอ  านาจบารมี เป็นบุคคลกวา้งขวาง มีคนเคารพนบัหนา้ถือ
ตาจ านวนมาก ส่งผลต่อความส าเร็จในการด าเนินการดา้นต่าง ๆ ของหลกัสูตรและสถาบนั (Power) 
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4. พัฒนาการจัดการความ
พยายามทางการตลาด 

4.1. เ ร่ ง ส่ งเส ริมการจัดตั้ งคณะท า งาน
รับผิดชอบทางการตลาด 
 

4.1.1. จัดให้มีการจัดองค์กรทางการตลาดดว้ยการมอบหมายบุคคลใดบุคคลหน่ึงรับผิดชอบงาน
การตลาด 
4.1.2.  จดัใหมี้การจดัองคก์รทางการตลาดดว้ยการจดัตั้งทีมงานการตลาดท่ีประกอบดว้ยคณะบุคคลข้ึน 
4.1.3. จดัใหมี้การจดัองคก์รทางการตลาดดว้ยการจดัตั้งฝ่ายหรือแผนกการตลาดใหรั้บผิดชอบโดยตรง 

 4.2. เร่งรัดพัฒนาระบบการประเมินผลและ
ระบบกา รควบคุมท างกา รตลา ดอย่า ง มี
ประสิทธิภาพ 

4.2.1. จัดให้มีการวิเคราะห์ค่าใชจ่้ายทางการตลาดต่อยอดผู ้สมัครและผู ้เรียน ด้วยการประเมินผล
ค่าใชจ่้ายดา้นการโฆษณา การส่งเสริมการตลาด การส่งเสริมการขาย และการวิจยัการตลาด 
4.2.2. จดัใหมี้การวิเคราะห์ทางการเงิน เพื่อหาปัจจยัที่ส่งผลกระทบต่ออตัราผลตอบแทนทางธุรกิจของผู ้
ถือหุน้ 
4.2.3. จดัใหมี้การควบคุมประสิทธิภาพของ การโฆษณา การส่งเสริมการขาย ทีมขาย และประสิทธิภาพ
ของการกระจายใบสมคัร 
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จากน้ี ผูว้ิจ ัยได้จัดท าเป็นแบบประเมินกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา (ฉบบัร่างท่ี 1) ให้ผูท้รงคุณวุฒิ จ  านวน 15 คน ประเมินความ
เหมาะสมและใหข้อ้เสนอแนะเพ่ิมเติมท่ีมีต่อร่างกลยทุธฯ์ ฉบบัท่ี 1 ดว้ยการส่งแบบประเมินทั้งทาง
ผูน้  าส่งเอกสารด่วน ไปรษณีย์ EMS จดหมายอีเลคทรอนิคส์ และน าส่งด้วยตนเองส าหรับ
ผูท้รงคุณวุฒิบางท่าน 
 

4.3.2 ผลการประเมินความเหมาะสมของกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลักสูตร
บัณฑติศึกษาของสถาบันอุดมศึกษา (ฉบับร่างที่ 1) 

  

 ผูว้ิจยัไดท้ าการวิเคราะห์ขอ้มูลจากผลการประเมินความเหมาะสมของกลยุทธ์การบริหาร
การตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษาจากผูท้รงคุณวุฒิ จ  านวน 10  คน  ดว้ย
ค่าสถิติร้อยละ โดยรายช่ือผูท้รงคุณวุฒิปรากฎในภาคผนวก  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลสามาถแสดงได้
ตงัน้ี 
 

ตารางที่ 44 ผลการวิเคราะห์ค่าร้อยละของความเหมาะสมและขอ้เสนอแนะของการประเมินความ
เหมาะสมของกลยทุธก์ารบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศกึษาของ
สถาบนัอุดมศึกษา (ฉบบัร่างท่ี 1) ต่อประเด็นกลยทุธห์ลกั 4 ประเด็น  (n = 10) 

 

รายการประเมิน 
กลยทุธห์ลกั 

คะแนนความคิดเห็น 

เห
มา
ะส

ม 

ไม
่เห
มา
ะส

ม ค่าร้อยละของความ
เหมาะสม / 
ขอ้เสนอแนะ 

1. ปฎิรูปการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด 10 - 100 
2. พฒันากลยทุธท์างการตลาด 10 - 100 
3. จดัการส่วนประสมทางการตลาด 10 - 100 
4. พฒันาการจดัการความพยายามทางการตลาด 10 - 100 / เติม “เร่ง” 

ดา้นหนา้ 
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ตารางที่ 45 ผลการวิเคราะห์ค่าร้อยละของความเหมาะสมและขอ้เสนอแนะของการประเมินความ
เหมาะสมของกลยทุธก์ารบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศกึษาของ
สถาบนัอุดมศึกษา (ฉบบัร่างท่ี 1) ต่อประเด็นกลยทุธร์อง 13 ประเด็น (n = 10) 

 
 

รายการประเมิน 
กลยทุธ์รอง 

คะแนนความคิดเห็น 

เห
มา
ะส

ม 

ไม่
เห
มา
ะส

ม ค่าร้อยละของความ
เหมาะสม / 
ขอ้เสนอแนะ 

1. ปฎิรูปการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด    
1.1. ส่งเสริมการด าเนินการดา้นขอ้มูลสารสนเทศเพื่อการการตลาดอย่าง
เป็นระบบและทนัสมยั 

10 - 100 / ส่งเสริม 
เปลี่ยนเป็น เร่งรัด 

1.2. เร่งพฒันาระบบการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทางการตลาดอยา่งรอบ 10 - 100 
1.3. เร่งพฒันาระบบการวิเคราะห์คู่แข่งในตลาดการศึกษาอยา่งเร่งด่วน 9 1 90 
1.4. ส่งเสริมยทุธวิธีการเลือกตลาดเป้าหมายอยา่งต่อเน่ือง 10 - 100 / ส่งเสริม 

เปลี่ยนเป็น เร่งรัด 
2. พฒันากลยทุธ์ทางการตลาด    
2.1. เร่งรัดพัฒนากลยุทธ์การวางต าแหน่งและสร้างความแตกต่าง
ทางการตลาดอยา่งเหมาะสม 

10 - 100 

2.2. สรรสร้างพฒันาหลกัสูตรใหม่ที่โดดเด่นอยา่งชดัเจน 10 - 100 
3.  จดัการส่วนประสมทางการตลาด    
3.1. สร้างมิติใหม่ของหลกัสูตรอยา่งหลากหลายและมีคุณภาพ (Product) 10 - 100 / สร้างมิติใหม่ 

เปลี่ยนเป็น จดัการให้
มีหลกัสูตรใหม่ 

3.2. สร้างสรรคว์ิธีก  าหนดค่าเล่าเรียนที่จูงใจกลุ่มเป้าหมาย (Price) 9 1 90 / สร้างสรรค ์
เปลี่ยนเป็น จดัการให้

มี 
3.3.กระตุน้ความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายดว้ยวิธีการส่งเสริมการตลาด
อยา่งครบครัน (Promotion) 

9 1 90 / กระตุน้ความ
ตอ้งการของ
กลุ่มเป้าหมาย 

เปลี่ยนเป็น จดัการให้
มี 
 



 
238 

 

      238 

 

 

 
รายการประเมิน 
กลยทุธ์รอง 

คะแนนความคิดเห็น 

เห
มา
ะส

ม 

ไม่
เห
มา
ะส

ม ค่าร้อยละของความ
เหมาะสม / 
ขอ้เสนอแนะ 

3.4. เร่งรัดจัดท าระบบส ารวจความตอ้งการของผู ้เรียนเป้าหมายและ
ความพึงพอใจของผูเ้รียนปัจจุบนั (Purchasers and Probing) 

10 - 100 / เร่งรัด เปลี่ยน
เป้น จดัการ 

3.5. สนบัสนุนใหเ้กิดการใชอ้  านาจบารมีของผูบ้ริหารอย่างสร้างสรรค ์
(Power) 

10 - 100 / สนบัสนุน 
เปลี่ยนเป็น จดัการให ้

4. พฒันาการจดัการความพยายามทางการตลาด    
4.1. เร่งส่งเสริมการจดัตั้งคณะท างานรับผิดชอบทางการตลาด 10 - 100 / เร่งส่งเสริม 

เปลี่ยนเป็น เร่งพฒันา
ใหมี้ 

4.2. เ ร่งรัดพัฒนาระบบการประเมินผลและระบบการควบคุมทาง
การตลาดอยา่งมีประสิทธิภาพ 

10 - 100 / ตดั รัด ออก 
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ตารางที่ 46 ผลการวิเคราะห์ค่าร้อยละของความเหมาะสมและขอ้เสนอแนะของการประเมินความ
เหมาะสมของกลยทุธก์ารบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศกึษาของ
สถาบนัอุดมศึกษา (ฉบบัร่างท่ี 1) ต่อประเด็นวิธีด  าเนินการ 55 ประเด็น (n = 10) 

 

รายการประเมิน  
วิธีด  าเนินการ 

คะแนนความคิดเห็น 

เห
มา
ะส

ม 

ไม่
เห
มา
ะส

ม ค่าร้อยละของความ
เหมาะสม / 
ขอ้เสนอแนะ 

1. ปฎิรูปการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด    
1.1. ส่งเสริมการด าเนินการดา้นขอ้มูลสารสนเทศเพื่อการการตลาดอย่าง
เป็นระบบและทนัสมยั 

   

1.1.1. จดัใหมี้ระบบวิจยัการตลาดของหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาไดแ้ก่ การ
วิจยัทดสอบความตอ้งการของผูเ้รียนและหน่วยงานเอกชน 

10 - 100 / เติม เร่ง 
ขา้งหนา้ 

1.1.2. จดัใหมี้ระบบการวิจยัการโฆษณาของหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 
 

10 - 100 / เติม เร่ง 
ขา้งหนา้ 

1.1.3. จดัใหมี้ระบบสนบัสนุนการตดัสินใจทางการตลาด ไดแ้ก่ การใช้
เคร่ืองมือทางสถิติและการวิเคราะห์เชิงปริมาณรวมถึงการใชซ้อฟแวร์
คอมพิวเตอร์  

10 - 100 / เติม เร่ง 
ขา้งหนา้ 

1.1.4. จัดให้มีระบบพยากรณ์ยอดผู ้สมคัรและวดัอุประสงค์ของตลาด 
ได้แก่ กลุ่มนักศึกษาท่ีเป็นไปตามเกณฑ์ท่ีตั้ งไว้หรือกลุ่มนักศึกษาท่ี
สมคัรเรียนและเรียนแลว้ 

10 - 100 / เติม เร่ง 
ขา้งหนา้ 

1.1.5. จัดให้มีระบบการจัดซ้ือรายช่ือผู ้เรียนเป้าหมายจากหน่วยงาน
ภายนอกสถาบนั เพื่อน ามาใชใ้นการแสวงหาผูส้มคัรเรียนดว้ยวิธีทาง
การตลาดเช่น การส่งจดหมายตรง และการโทรศพัทต์รง 

9 1 90 / เติม เร่ง ขา้งหนา้ 

1.2. เร่งพฒันาระบบการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทางการตลาดอยา่งรอบ    
1.2.1.จัดให้มีการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมดา้นต่าง ๆ ที่ส าคัญ ได้แก่ 
ประชากร เศรษฐกิจ การเมืองและกฎหมาย สังคมและวฒันธรรม  
 

10 - 100 / เติม เร่ง 
ขา้งหนา้ 

1.2.2. จดัใหมี้การวิเคราะห์ผลกระผลกระทบดา้นต่างๆจากการเปิดตลาด
การศึกษาเสรีภายใตข้อ้ตกลง WTO และ AEC 
 

10 - 100 / เติม เร่ง 
ขา้งหนา้ 
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รายการประเมิน  
วิธีด  าเนินการ 

คะแนนความคิดเห็น 

เห
มา
ะส

ม 

ไม่
เห
มา
ะส

ม ค่าร้อยละของความ
เหมาะสม / 
ขอ้เสนอแนะ 

1.3. เร่งพฒันาระบบการวิเคราะห์คู่แข่งในตลาดการศึกษาอยา่งเร่งด่วน    
1.3.1. จดัใหมี้การวิเคราะห์ระบบข่าวกรองทางการแข่งขนัดว้ยการจัดตั้ง
ระบบเช่นการตั้งส านกังาน แผนกหน่วยงาน หรือบุคคลรับผิดชอบการ
รวบรวมขอ้มูลการแข่งขนัจากส่ือต่างๆ การประเมินและวิเคราะห์เพื่อ
ตรวจสอบความน่าเช่ือถือของขอ้มูลดว้ยการตีความและจัดระเบียบ การ
เผยแพรข้อมูลข่าวสารและตอบข้อซักถามดว้ยป้ายประกาศ รายงาน 
จดหมายข่าว และอีเมล ์

9 1 90 / เติม เร่ง ขา้งหนา้ 

1.3.2. จัดให้มีการวิเคราะห์กลยุทธ์ทางการแข่งขันที่คู่แข่งขันเลือกใช ้
ไดแ้ก่กลยทุธ์ผูน้  าตลาด กลยทุธ์ผูท้า้ชิง กลยทุธ์ผูต้าม และกลยุทธ์ผูเ้ชียว
ชาญในตลาดเลก็ 

9 1 90 / เติม เร่ง ขา้งหนา้ 

1.3.3. จัดให้มีการวิ เคราะห์ถึงคู่แข่งขันที่ เ ป็นสถาบันอุดมศึกษา
ต่างประเทศที่จะเขา้มาเปิดท าการในประเทศไทยภายใตข้้อตกลงทาง
การคา้ WTO และ AEC 

10 - 100 / เติม เร่ง 
ขา้งหนา้ 

1.4. ส่งเสริมยทุธวิธีการเลือกตลาดเป้าหมายอยา่งต่อเน่ือง    
1.4.1. จดัใหมี้การเลือกตลาดผูเ้รียนเป้าหมายชาวต่างชาติในต่างประเทศ
โดยเฉพาะอยา่งยิ่งภูมิภาคอาเซียนภายใตข้อ้ตกลงเสรีทางการคา้ WTO 
และ AEC ดว้ยการเสนอหลกัสูตรนานาชาติ 

10 - 100 / เติม เร่ง 
ขา้งหนา้ 

2. พฒันากลยทุธ์ทางการตลาด    
2.1. เร่งรัดพัฒนากลยุทธ์การวางต าแหน่งและสร้างความแตกต่าง
ทางการตลาดอยา่งเหมาะสม 

  ตดั เร่งรัด ออก 

2.1,1.จัด ใ ห้ มี ก า ร ว า งต า แห น่ งท า งต ล า ด ตามคุณส มบั ติ ขอ ง
สถาบนัอุดมศึกษา ไดแ้ก่ ขนาดของสถาบนั จ านวนผูเ้รียนของสถาบนั 
หรือจ านวนปีท่ีก่อตั้งสถาบนั 

90 1 90 / จดั เปลี่ยนเป็น 
พฒันา 

2.1.2. จัดให้มีการวางต าแหน่งทางการตลาดตามลกัษณะผูเ้รียน ไดแ้ก่ 
กลุ่มท่ีชอบความสนุกสนาน กลุ่มฯ ท่ีมีหัวคิดทนัสมยั กลุ่มฯท่ียึดมัน่กบั
ขนบธรรมเนียนประเพณี 

- 10 0  

2.1.3. จัดให้มีการวางต าแหน่งทางการตลาดตามเทคโนโลยีที่น ามาใช ้
ไดแ้ก่ การเรียนการสอนทางออนไลน์ 
 

8 2 80 / จดั เปลี่ยนเป็น 
พฒันา 
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รายการประเมิน  
วิธีด  าเนินการ 

คะแนนความคิดเห็น 

เห
มา
ะส

ม 

ไม่
เห
มา
ะส

ม ค่าร้อยละของความ
เหมาะสม / 
ขอ้เสนอแนะ 

2.1.4. จัดให้มีการวางต าแหน่งทางการตลาดตามความร่วมมือกับ
สถาบันอุดมศึกษาต่างประเทศ ได้แก่  การรับปริญญา2ใบจากทั้ ง 2 
ประเทศ 

8 2 80 / จดั เปลี่ยนเป็น 
พฒันา 

2.1.5. จดัใหมี้การสร้างความแตกต่างดา้นเทคโนโลยีการเรียนการสอน
ดว้ยการใชร้ะบบออนไลน์ และการประชุมทางไกล โดยผูเ้รียนอยู่ที่ไหน
กเ็รียนได ้โดยผ่านเครือข่ายออนไลน์ และไม่มีขอ้จ ากดัดา้นสถานที่ที่อยู่
อาศยั และการเดินทาง 

8 2 80 / จดั เปลี่ยนเป็น 
พฒันา 

2.2. สรรสร้างพฒันาหลกัสูตรใหม่ที่โดดเด่นอยา่งชดัเจน    
2.2.1. สรรสร้างหลกัสูตรใหม่ที่เป็นที่ตอ้งการของผูเ้รียนอยา่งแทจ้ริง 10 - 100 
2.2.2. สรรสร้างหลกัสูตรใหม่ที่เป็นที่ยอมรับของผูเ้รียนเป้าหมายอย่าง
แทจ้ริง 

10 - 100 

2.2.3. สรรสร้างหลกัสูตรใหม่ดว้ยการจัดซ้ือลิขสิทธ์ิหลกัสูตรท่ีไดรั้บ
ความนิยมจากสถาบนัอุดมศึกษาที่มีช่ือเสียงในต่างประเทศมาเปิดการ
เรียนการสอนในสถาบนั 

7 3 70 

3.  จดัการส่วนประสมทางการตลาด    
3.1. สร้างมิติใหม่ของหลกัสูตรอยา่งหลากหลายและมีคุณภาพ (Product)   สร้างมิติใหม่ เปลี่ยน

เป้น จดัการใหมี้ 
3.1.1. จัดให้มีการก าหนดหลักสูตรท่ีหลากหลายทั้ งในระดับคณะ/
ภาควิชา/สาขาวิชา 

10 - 100 / เติม การ ระหว่า 
จดั – ให ้

3.1.2. จัดให้มีการสร้างเอกลักษณ์ตราสัญลักษณ์หลักสูตรด้วยการ
ก าหนดช่ือหลกัสูตร  สี สัญลกัษณ์ และถอ้ยค าเฉพาะ ประจ าหลกัสูตร
แต่ละหลกัสูตร 

10 - 100 / เติม การ ระหว่า 
จดั – ให ้

3.1.3. จดัใหมี้การใหบ้ริการแก่ผูเ้รียนดว้ยความแตกต่างในดา้นขอ้เสนอ
ของหลกัสูตร ดา้นระยะเวลาในการเรียน และด้านภาพลกัษณ์ที่ดีของ
หลกัสูตร 

10 - 100 / เติม การ ระหว่า 
จดั – ให ้

3.1.4. จัดให้มีการให้บริการท่ีเกิดผลิตเพิ่มข้ึน ไดแ้ก่ คุณภาพการเรียน
การสอนท่ีเขม้ขน้ข้ึน ปริมาณผูเ้รียนเพิ่มข้ึน 

10 - 100 / เติม การ ระหว่า 
จดั – ให ้
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รายการประเมิน  
วิธีด  าเนินการ 

คะแนนความคิดเห็น 

เห
มา
ะส
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ไม่
เห
มา
ะส

ม ค่าร้อยละของความ
เหมาะสม / 
ขอ้เสนอแนะ 

3.2. สร้างสรรคว์ิธีก  าหนดค่าเล่าเรียนที่จูงใจกลุ่มเป้าหมาย (Price)   สร้างสรรค ์เปลี่ยน
เป้น จดัการใหมี้ 

3.2.1. จดัใหมี้ด าเนินการก าหนดค่าเล่าเรียน ค่าธรรมเนียม และค่าใชจ่้าย
อื่น ๆ โดยพิจารณาจากระดบัของราคาเม่ือเทียบกบัคู่แข่ง และความรู้สึก
ที่ไวต่อราคาของผูเ้รียน 

9 1 90 / เติม การ ระหว่า 
จดั – ให ้

3.2.2. จดัใหมี้การก าหนดส่วนลดพิเศษต่าง ๆ ของค่าใชจ่้ายในการศึกษา 
เพื่อจูงใจผูส้มคัรเรียน 

7 3 70 / เติม การ ระหว่า 
จดั – ให ้

3.2.3. จดัใหมี้การก  าหนดแผนการช าระเงินค่าเล่าเรียนที่เป็นประโยชน์
แก่ผูเ้รียน เช่น เรียนก่อนจ่ายที่หลงั หรือผ่อนจ่าย 

10 - 100 / เติม การ ระหว่า 
จดั – ให ้

3.3. กระตุ้นความต้องการของกลุ่มเป้าหมายด้วยวิธีการส่งเสริม
การตลาดอยา่งครบครัน (Promotion) 

  กระตุน้ความตอ้งการ
ของกลุ่มเป้าหมาย 

เปลี่ยนเป็น จดัการให้
มียทุธวิธี 

3.3.1 จดัใหมี้การแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัร
เรียนดว้ยการโฆษณาหลกัสูตรใหเ้ป็นที่รู้จกัอยา่งแพร่หลาย 

10 - 100 / ตดัประโยคให้
สั้นลง แลว้เติม
ภาษาองักฤษ 

3.3.2 จด้ใหมี้การแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัร
เรียนดว้ยการประชาสัมพนัธ์หลกัสูตรใหเ้ป็นที่ยอมรับและสร้าง
ภาพลกัษณ์อนัดีใหก้บัหลกัสูตร 

10 - 100 / ตดัประโยคให้
สั้นลง แลว้เติม
ภาษาองักฤษ 

3.3.3 จดัใหมี้การแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัร
เรียนดว้ยการจดัส่งจดหมายตรงไปยงักลุ่มผูเ้รียนเป้าหมาย 

1 9 10 

3.3.4 จดัใหมี้การแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัร
เรียนดว้ยการจดัท าและแจกแคต็ตาลอ็กแนะน าหลกัสูตรแก่ผูท้ี่สนใจ
ทัว่ไป 

10 - 100 / ตดัประโยคให้
สั้นลง แลว้เติม
ภาษาองักฤษ 

3.3.5 จดัใหมี้การแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัร
เรียนดว้ยการใชโ้ทรศพัท ์

- 10 0 

3.3.6 จดัใหมี้การแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัร
เรียนดว้ยการใชก้ารขายทางโทรทศัน์ 
 

- 10 0 
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3.3.7 จดัใหมี้การแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัร
เรียนดว้ยการตั้งซุ้มเลก็ ๆ ตามหา้งสรรพสินคา้ชั้นน า หรือแหล่งชุมชน 

2 8 20 

3.3.8 จดัใหมี้การแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัร
เรียนดว้ยการพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ (E-Commerce) 

10 - 100 / ตดัประโยคให้
สั้นลง  

3.3.9 จดัใหมี้การแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัร
เรียนดว้ยการขายตรงโดยมีพนกังานขายใบสมคัรไปพบผูเ้รียนเป้าหมาย 

- 10 0  

3.3.10 จดัใหมี้การจดัตั้งทีมขายเป็นกิจลกัษณะ เพื่อแสวงหากลุ่มผูเ้รียน
เป้าหมาย ก  าหนดเป้าการขาย และมีค่าตอบแทนการขายใหแ้ก่ทีมขายที่
ขายไดส้ าเร็จ 

2 8 20 

3.3.11 จดัใหมี้การใหท้ดลองเรียนก่อนที่จะสมคัรเรียน - 10 0 
3.3.12 จดัใหมี้การแจกคูปองส่วนลดค่าเล่าเรียน ค่าธรรมเนียม และ
ค่าใชจ่้าย ๆ อืน่ 

- 10 0 

3.3.13 จดัใหมี้การใหเ้งินสดคืนเป็นส่วนลดพิเศษ หากช าระค่าเล่าเรียน
ล่วงหนา้ของเทอมถดัไป 

8 2 80 / ตดัประโยคให้
สั้นลง แลว้เติม
ภาษาองักฤษ 

3.3.14 จดัใหมี้การขายควบดว้ยการคิดค่าเล่าเรียนพิเศษ เช่น เรียน 2 คน 
จ่าย 1 คน หรือ เรียน 3 คน จ่าย 2 คน 

1 9 10 

3.3.15 จดัใหมี้การแจกของแถมเม่ือสมคัรเรียนและลงทะเบียนเรียน เช่น 
แจกคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก มือถือ หรือไอแพด เป็นตน้ 

6 4 60 / ตดัประโยคให้
สั้นลง แลว้เติม
ภาษาองักฤษ 

3.3.16 จดัใหมี้การชิงโชครางวลัใหญ่ส าหรับผูส้มคัรเรียน เช่น รางวลั
รถยนต ์บา้นพร้อมที่ดิน หรือ คอนโดมิเนียม เป็นตน้ 

1 9 10 / ตดัประโยคให้
สั้นลง แลว้เติม
ภาษาองักฤษ 

3.3.17 จดัใหมี้การมอบทุนการศึกษาใหส้ าหรับผูเ้รียนดี 10 - 100 / ตดัประโยคให้
สั้นลง แลว้เติม
ภาษาองักฤษ 

3.3.18 จดัใหมี้การรับประกนัว่าเรียนจบมีงานท าแน่นอน หรือ เรียนจบ
ไดรั้บท างานท่ีดีข้ึนแน่นอน 
 

- 10 0 
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3.3.19 จดัใหมี้การส่งเสริมการขายร่วมกบัสถาบนัอุดมศึกษา
ต่างประเทศ เช่น หลกัสูตร 2 ปริญญา หรือเรียนในไทย 1 ปี แลว้ไป
เรียนต่างประเทศ 1 ปี หรือ มีการศึกษาดูงานที่ต่างประเทศ เป็นตน้ 

9 1 90 / ส่งเสริมการขาย 
เปลี่ยนเป็น ส่งเสริม

การเรียนร่วม 
3.3.20 จดัให้มีการส่งเสริมการขายร่วมกบัสินคา้อื่น ๆ เช่น ซ้ือรถยนต์
แลว้ไดเ้รียนฟรี ช้ือคอนโดมิเนียมแลว้ไดเ้รียนในราคา 50% 

2 8 20 

3.4. เร่งรัดจัดท าระบบส ารวจความตอ้งการของผู ้เรียนเป้าหมายและ
ความพึงพอใจของผูเ้รียนปัจจุบนั (Purchasers and Probing) 

  เร่งรัด เปลี่ยนเป็น 
จดัการท า 

3.4.1 จดัใหมี้การส ารวจความตอ้งการที่แทจ้ริงของผูเ้รียนเป้าหมายและ
ผูท้ี่มีส่วนเกี่ยวขอ้ง (Purchasers) 

10 - 100 / เติม การ 
ระหว่าง จดั-ให ้

3.4.2.จดัใหมี้การวิจยัผูเ้รียน เพื่อให้ไดม้าซ่ึงขอ้มูลดา้นความรู้สึกนึกคิด
ของผูเ้รียนต่อประเด็นต่าง ๆ ที่เกี่ยวขอ้งกบัหลกัสูตรและสถาบนั เพื่อ
น ามาใชเ้ป็นขอ้มูลในการบริหารจดัการ (Probing) 

10 - 100 / เติม การ 
ระหว่าง จดั-ให ้

3.5 สนบัสนุนให้เกิดการใชอ้  านาจบารมีของผูบ้ริหารอย่างสร้างสรรค ์
(Power) 

  สนบัสนุน เปลี่ยนเป็น 

3.5.1.มีผูอ้  านวยการหรือประธานหลกัสูตรที่มีอ  านาจบารมี เป็นบุคคล
กวา้งขวาง มีคนเคารพนบัหนา้ถือตาจ านวนมาก ส่งผลต่อความส าเร็จใน
การด าเนินการดา้นต่าง ๆ ของหลกัสูตรและสถาบนั (Power) 

10 - 100 / เติม จดัการใหมี้ 

4. พฒันาการจดัการความพยายามทางการตลาด   เติม เร่ง ขา้งหนา้ 
4.1. เร่งส่งเสริมการจดัตั้งคณะท างานรับผิดชอบทางการตลาด   ส่งเสริม เปลี่ยนเป็น 

พฒันา 
4.1.1. จัดให้มีการจัดองค์กรทางการตลาดดว้ยการมอบหมายบุคคลใด
บุคคลหน่ึงรับผิดชอบงานการตลาด 

- 10 0  

4.1.2.  จัดให้มีการจัดองค์กรทางการตลาดด้วยการจัดตั้ งทีมงาน
การตลาดท่ีประกอบดว้ยคณะบุคคลข้ึน 

10 - 100 / จดัให ้
เปลี่ยนเป็น เร่งพฒันา 

4.1.3. จดัใหมี้การจดัองคก์รทางการตลาดดว้ยการจัดตั้งฝ่ายหรือแผนก
การตลาดใหรั้บผิดชอบโดยตรง 

10 - 100 / จดัให ้
เปลี่ยนเป็น เร่งพฒันา 
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4.2. เ ร่งรัดพัฒนาระบบการประเมินผลและระบบการควบคุมทาง
การตลาดอยา่งมีประสิทธิภาพ 

  ตดั รัด ออก 

4.2.1. จัดให้มีการวิเคราะห์ค่าใชจ่้ายทางการตลาดต่อยอดผูส้มคัรและ
ผู ้เรียน ด้วยการประเมินผลค่าใช้จ่ายด้านการโฆษณา การส่งเสริม
การตลาด การส่งเสริมการขาย และการวิจยัการตลาด 

10 - 100 / จดัให ้
เปลี่ยนเป็น เร่งพฒันา 

4.2.2. จดัใหมี้การวิเคราะห์ทางการเงิน เพื่อหาปัจจัยที่ส่งผลกระทบต่อ
อตัราผลตอบแทนทางธุรกิจของผูถ้ือหุน้ 

9 1 90 / จดัให ้เปลี่ยนเป็น 
เร่งพฒันา 

4.2.3. จัดให้มีการควบคุมประสิทธิภาพของ การโฆษณา การส่งเสริม
การขาย ทีมขาย และประสิทธิภาพของการกระจายใบสมคัร 

10 - 100 / จดัให ้
เปลี่ยนเป็น เร่งพฒันา 

 

จากตารางท่ี 46 พบว่า ประเด็นกลยทุธห์ลกั 4 ประเด็น และประเด็นกลยุทธ์รอง 13 ประเด็น 
มีความเหมาะสม แต่มีบางประเด็นท่ีผูท้รงคุณวุฒิเห็นควรใหป้รับค าพดู 

ส่วนประเด็นวิธีด  าเนินการ 55 ประเด็น ผูท้รงคุณวุฒิเห็นว่ามีความไม่เหมาะสม ทั้งส้ิน 14 

ประเด็น เป็นประเด็นวิธีด  าเนินการท่ีมีค่าร้อยละของความเหมาะสมน้อยกว่า ร้อยละ 60 และ
ประเด็นท่ีมีความเหมาะสมบางประเด็นตอ้งปรับค าพดูใหเ้หมาะสมยิง่ข้ึน 

ส าหรับประเด็นวิธีด  าเนินการท่ีไม่เหมาะสม 14 ประเด็น สามารถสรุปไดด้งัน้ี 
1. จดัให้มีการวางต าแหน่งทางการตลาดตามลกัษณะผูเ้รียน ได้แก่ กลุ่มท่ีชอบความ

สนุกสนาน กลุ่มฯ ท่ีมีหวัคิดทนัสมยั กลุ่มฯท่ียดึมัน่กบัขนบธรรมเนียนประเพณี (2.1.2) 
2. จดัให้มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายให้สมคัรเรียนด้วยการจัดส่ง

จดหมายตรงไปยงักลุ่มผูเ้รียนเป้าหมาย (3.3.3) 
3. จัดให้มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้ าหมายให้สมัครเรียนด้วยการใช้

โทรศพัท ์(3.3.5) 
4. จดัใหม้ีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ยการใชก้ารขาย

ทางโทรทศัน์ (3.3.6) 
5. จดัใหมี้การแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายให้สมคัรเรียนดว้ยการตั้งซุม้เล็ก 

ๆ ตามหา้งสรรพสินคา้ชั้นน า หรือแหล่งชุมชน (3.3.7) 
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6. จดัให้มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายให้สมคัรเรียนดว้ยการขายตรง
โดยมีพนกังานขายใบสมคัรไปพบผูเ้รียนเป้าหมาย (3.3.9) 

7. จดัใหมี้การจดัตั้งทีมขายเป็นกิจลกัษณะ เพ่ือแสวงหากลุ่มผูเ้รียนเป้าหมาย ก  าหนดเป้า
การขาย และมีค่าตอบแทนการขายใหแ้ก่ทีมขายท่ีขายไดส้ าเร็จ (3.3.10) 

8. จดัใหม้ีการใหท้ดลองเรียนก่อนท่ีจะสมคัรเรียน (3.3.11) 
9. จดัใหม้ีการแจกคูปองส่วนลดค่าเล่าเรียน ค่าธรรมเนียม และค่าใชจ่้าย ๆ อ่ืน (3.3.12) 
10. จดัใหม้ีการขายควบดว้ยการคิดค่าเล่าเรียนพิเศษ เช่น เรียน 2 คน จ่าย 1 คน หรือ เรียน 

3 คน จ่าย 2 คน (3.3.14) 
11. จดัใหม้ีการชิงโชครางวลัใหญ่ส าหรับผูส้มคัรเรียน เช่น รางวลัรถยนต ์บา้นพร้อมท่ีดิน 

หรือ คอนโดมิเนียม เป็นตน้ (3.3.16) 
12. จดัใหมี้การรับประกนัว่าเรียนจบมีงานท าแน่นอน หรือ เรียนจบไดรั้บท างานท่ีดีข้ึน

แน่นอน (3.3.18) 
13. จดัให้มีการส่งเสริมการขายร่วมกบัสินค้าอ่ืน ๆ เช่น ซ้ือรถยนต์แลว้ไดเ้รียนฟรี ช้ือ

คอนโดมิเนียมแลว้ไดเ้รียนในราคา 50% (3.3.20) 
14. จดัใหม้ีการจดัองคก์รทางการตลาดดว้ยการมอบหมายบุคคลใดบุคคลหน่ึงรับผิดชอบ

งานการตลาด (4.1.1) 
 
ทั้งน้ี ผูว้ิจยัไดด้  าเนินคดัประเด็นวิธีด  าเนินการท่ีไม่เหมาะสมทั้ง 14 ประเด็นออก พร้อมกบั

ได้ปรับปรุงและแกไ้ขประโยคในแต่ละประเด็นกลยุทธ์ แลว้ด าเนินการร่างกลยุทธ์การบริหาร
การตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา (ฉบบัร่างท่ี 2) ข้ึน ประกอบดว้ย กล
ยทุธห์ลกั 4 กลยทุธ ์กลยทุธร์อง 13 กลยทุธ ์และวิธีด  าเนินการ 41 วิธีด  าเนินการ สามารถแสดงไดใ้น
ตารางต่อไปน้ี 
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ตารางที่ 47 กลยทุธก์ารบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตของสถาบนัอุดมศึกษา (ฉบบัร่างท่ี 2)  
  ประกอบดว้ย 4 กลยทุธห์ลกั 13 กลยทุธร์อง และ 41 วิธีด  าเนินการ ดงัน้ี 

กลยทุธ์หลกั กลยทุธ์รอง วิธีด  าเนินการ 
1. ปฏิรูปการวิเคราะห์โอกาสทาง
การตลาด 

1.1. เร่งรัดการด าเนินการดา้นขอ้มูลสารสนเทศ
เพื่อการการตลาดอยา่งเป็นระบบและทนัสมยั 

1.1.1. เร่งจัดให้มีระบบวิจัยการตลาดของหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาไดแ้ก่ การวิจัยทดสอบความตอ้งการ
ของผูเ้รียนและหน่วยงานเอกชน 
1.1.2. เร่งจดัใหมี้ระบบการวิจยัการโฆษณาของหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 
1.1.3. เร่งจดัใหมี้ระบบสนับสนุนการตดัสินใจทางการตลาด ไดแ้ก่ การใชเ้คร่ืองมือทางสถิติและการ
วิเคราะห์เชิงปริมาณรวมถึงการใชซ้อฟแวร์คอมพิวเตอร์ 
1.1.4. เร่งจดัใหมี้ระบบพยากรณ์ยอดผูส้มคัรและวดัอุประสงค์ของตลาด ไดแ้ก่ กลุ่มนักศึกษาที่เป็นไป
ตามเกณฑท่ี์ตั้งไวห้รือกลุ่มนกัศึกษาท่ีสมคัรเรียนและเรียนแลว้ 
1.1.5. เร่งจดัใหมี้ระบบการจดัซ้ือรายช่ือผูเ้รียนเป้าหมายจากหน่วยงานภายนอกสถาบนั เพื่อน ามาใชใ้น
การแสวงหาผูส้มคัรเรียนดว้ยวิธีทางการตลาดเช่น การส่งจดหมายตรง และการโทรศพัทต์รง 

 1.2. เ ร่ ง พัฒ น า ร ะ บบก า ร วิ เ ค ร า ะ ห์
สภาพแวดลอ้มทางการตลาดอยา่งรอบ 

1.2.1. เร่งจดัใหมี้การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มดา้นต่าง ๆ ที่ส าคญั ไดแ้ก่ ประชากร เศรษฐกิจ การเมือง
และกฎหมาย สังคมและวฒันธรรม  
1.2.2. เร่งจัดให้มีการวิเคราะห์ผลกระผลกระทบด้านต่างๆจากการเปิดตลาดการศึกษาเสรีภายใต้
ขอ้ตกลง WTO และ AEC 

 1.3. เร่งพัฒนาระบบการวิเคราะห์คู่แข่งใน
ตลาดการศึกษาอยา่งเร่งด่วน 

1.3.1. เร่งจดัใหมี้การวิเคราะห์ระบบข่าวกรองทางการแข่งขนัดว้ยการจัดตั้งระบบเช่นการตั้งส านักงาน 
แผนกหน่วยงาน หรือบุคคลรับผิดชอบการรวบรวมขอ้มูลการแข่งขนัจากส่ือต่างๆ การประเมินและ
วิเคราะห์เพื่อตรวจสอบความน่าเช่ือถือของขอ้มูลดว้ยการตีความและจัดระเบียบ การเผยแพรขอ้มูล
ข่าวสารและตอบขอ้ซักถามดว้ยป้ายประกาศ รายงาน จดหมายข่าว และอีเมล์ 
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กลยทุธ์หลกั กลยทุธ์รอง วิธีด  าเนินการ 
  1.3.2. เร่งจดัใหมี้การวิเคราะห์กลยทุธ์ทางการแข่งขนัที่คู่แข่งขนัเลือกใช ้ไดแ้ก่กลยทุธ์ผูน้  าตลาด กลยุทธ์

ผูท้า้ชิง กลยทุธ์ผูต้าม และกลยทุธ์ผูเ้ชียวชาญในตลาดเลก็ 
  1.3.3. เร่งจดัใหมี้การวิเคราะห์ถึงคู่แข่งขนัที่เป็นสถาบนัอุดมศึกษาต่างประเทศที่จะเขา้มาเปิดท าการใน

ประเทศไทยภายใตข้อ้ตกลงทางการคา้ WTO และ AEC 
   1.4. เ ร่ง รัดพัฒนายุทธวิธีการเลือกตลาด

เป้าหมายอยา่งต่อเน่ือง 
1.4.1. เร่งจดัใหมี้การเลือกตลาดผูเ้รียนเป้าหมายชาวต่างชาติในต่างประเทศโดยเฉพาะอย่างยิ่งภูมิภาค
อาเซียนภายใตข้อ้ตกลงเสรีทางการคา้ WTO และ AEC ดว้ยการเสนอหลกัสูตรนานาชาติ 

2. พฒันากลยทุธ์ทางการตลาด 2.1. พฒันากลยุทธ์การวางต าแหน่งและสร้าง
ความแตกต่างทางการตลาดอยา่งเหมาะสม 

2.1.1. พฒันาให้มีการวางต าแหน่งทางตลาดตามคุณสมบัติของสถาบันอุดมศึกษา ไดแ้ก่ ขนาดของ
สถาบนั จ านวนผูเ้รียนของสถาบนั หรือจ านวนปีท่ีก่อตั้งสถาบนั 
2.1.2. พฒันาใหมี้การวางต าแหน่งทางการตลาดตามเทคโนโลยทีี่น ามาใช ้ไดแ้ก่ การเรียนการสอนทาง
ออนไลน์ 
2.1.3. พฒันาให้มีการวางต าแหน่งทางการตลาดตามความร่วมมือกับสถาบนัอุดมศึกษาต่างประเทศ 
ไดแ้ก่ การรับปริญญา2ใบจากทั้ง 2 ประเทศ 
2.1.4. พฒันาใหมี้การสร้างความแตกต่างดา้นเทคโนโลยีการเรียนการสอนดว้ยการใชร้ะบบออนไลน์ 
และการประชุมทางไกล โดยผูเ้รียนอยู่ที่ไหนก็เรียนได ้โดยผ่านเครือข่ายออนไลน์ และไม่มีขอ้จ ากดั
ดา้นสถานที่ท่ีอยูอ่าศยั และการเดินทาง 

 2.2. สรรสร้างพัฒนาหลักสูตรใหม่ที่โดดเด่น
อยา่งชดัเจน 

2.2.1. สรรสร้างหลกัสูตรใหม่ที่เป็นที่ตอ้งการของผูเ้รียนอยา่งแทจ้ริง 
2.2.2. สรรสร้างหลกัสูตรใหม่ที่เป็นที่ยอมรับของผูเ้รียนเป้าหมายอยา่งแทจ้ริง 
2.2.3. สรรสร้างหลกัสูตรใหม่ดว้ยการจดัซ้ือลิขสิทธ์ิหลกัสูตรท่ีไดรั้บความนิยมจากสถาบนัอุดมศึกษาท่ี
มีช่ือเสียงในต่างประเทศมาเปิดการเรียนการสอนในสถาบนั 
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กลยทุธ์หลกั กลยทุธ์รอง วิธีด  าเนินการ 
3.  จัดการส่วนประสมทาง
การตลาด 

3.1. จดัการใหมี้หลกัสูตรใหม่อย่างหลากหลาย
และมีคุณภาพ (Product) 

3.1.1. จดัการใหมี้หลกัสูตรใหม่อยา่งหลากหลายทั้งในระดบัคณะ/ภาควิชา/สาขาวิชา 
3.1.2. จัดการให้มีเอกลกัษณ์ตราสัญลกัษณ์หลกัสูตรดว้ยการก าหนดช่ือหลกัสูตร  สี สัญลกัษณ์ และ
ถอ้ยค าเฉพาะ ประจ าหลกัสูตรแต่ละหลกัสูตร 
3.1.3. จดัการใหมี้บริการแก่ผูเ้รียนดว้ยความแตกต่างในดา้นขอ้เสนอของหลกัสูตร ดา้นระยะเวลาในการ
เรียน และดา้นภาพลกัษณ์ที่ดีของหลกัสูตร 
3.1.4. จดัการใหมี้บริการท่ีเกิดผลิตเพิ่มข้ึน ไดแ้ก่ คุณภาพการเรียนการสอนท่ีเขม้ขน้ข้ึน ปริมาณผูเ้รียน
เพิ่มข้ึน 

 3.2. จัดการให้มีวิธีก  าหนดค่าเล่าเรียนที่จูงใจ
กลุ่มเป้าหมาย (Price) 

3.2.1. จดัการใหมี้การก าหนดค่าเล่าเรียน ค่าธรรมเนียม และค่าใชจ่้ายอื่น ๆ โดยพิจารณาจากระดบัของ
ราคาเม่ือเทียบกบัคู่แข่ง 
3.2.2. จดัการใหมี้การก าหนดส่วนลดพิเศษต่าง ๆ ของค่าใชจ่้ายในการศึกษา เพื่อจูงใจผูส้มคัรเรียน 
3.2.3. จดัการใหมี้การก าหนดแผนการช าระเงินค่าเล่าเรียนที่เป็นประโยชน์แก่ผูเ้รียน เช่น เรียนก่อนจ่าย
ที่หลงั หรือผ่อนจ่าย 

 3.3.จัดการให้มียุทธวิธีการส่งเสริมการตลาด
อยา่งครบครัน (Promotion (Marketing)) 

3.3.1 จดัการใหมี้การโฆษณาหลกัสูตรใหเ้ป็นที่รู้จกัอยา่งแพร่หลาย (Advertising) 
3.3.2 จด้การใหมี้การประชาสัมพนัธ์หลกัสูตรใหเ้ป็นที่ยอมรับและสร้างภาพลกัษณ์อนัดีให้กบัหลกัสูตร 
(Public Relation) 
3.3.3 จดัการใหมี้การจดัท าและแจกแคต็ตาลอ็กแนะน าหลกัสูตรแก่ผูท่ี้สนใจทัว่ไป (Catalog) 
3.3.4 จดัการใหมี้การสมคัรเรียนดว้ยการพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ (E-Commerce) 
3.3.5 จัดการให้มีการให้เงินสดคืนเป็นส่วนลดพิเศษ หากช าระค่าเล่าเรียนล่วงหน้าของเทอมถดัไป 
(Cash Refund) 
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กลยทุธ์หลกั กลยทุธ์รอง วิธีด  าเนินการ 
  3.3.6 จดัการใหมี้การแจกของแถมเม่ือสมคัรเรียนและลงทะเบียนเรียน เช่น แจกคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก มือ

ถือ หรือไอแพด เป็นตน้ (Sale Promotion) 
3.3.7 จดัการใหมี้การมอบทุนการศึกษาให้ส าหรับผูเ้รียนดี (Scholarship)3.3.8 จัดการให้มีการส่งเสริม
การเรียนร่วมกบัสถาบนัอุดมศึกษาต่างประเทศ เช่น หลกัสูตร 2 ปริญญา หรือเรียนในไทย 1 ปี แลว้ไป
เรียนต่างประเทศ 1 ปี หรือ มีการศึกษาดูงานที่ต่างประเทศ เป็นตน้ (Co-Promotion) 

 3.4. จัดการท าระบบส ารวจความตอ้งการของ
ผูเ้รียนเป้าหมายและความพึงพอใจของผูเ้รียน
ปัจจุบนั (Purchasers and Probing) 

3.4.1 จัดการให้มีการส ารวจความต้องการที่แท้จริงของผู ้เรียนเป้าหมายและผู ้ที่มีส่วนเกี่ยวข้อง 
(Purchasers) 
3.4.2. จดัการใหมี้การวิจยัผูเ้รียน เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงขอ้มูลดา้นความรู้สึกนึกคิดของผูเ้รียนต่อประเดน็ต่าง ๆ 
ที่เกี่ยวขอ้งกบัหลกัสูตรและสถาบนั เพื่อน ามาใชเ้ป็นขอ้มูลในการบริหารจดัการ (Probing) 

 3.5. จัดการให้เกิดการใช้อ  านาจบารมีของ
ผูบ้ริหารอยา่งสร้างสรรค ์(Power) 

3.5.1. จดัการใหมี้ผูอ้  านวยการหรือประธานหลกัสูตรที่มีอ  านาจบารมี เป็นบุคคลกวา้งขวาง มีคนเคารพ
นบัหนา้ถือตาจ านวนมาก ส่งผลต่อความส าเร็จในการด าเนินการดา้นต่าง ๆ ของหลกัสูตรและสถาบนั 
(Power) 
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กลยทุธ์หลกั กลยทุธ์รอง วิธีด  าเนินการ 
4. เ ร่งพัฒนาการจัดการความ
พยายามทางการตลาด 

4.1. เ ร่งพัฒนาให้มีการจัดตั้ งคณะท างาน
รับผิดชอบทางการตลาด 

4.1.1. เร่งพฒันาให้มีการจัดองค์กรทางการตลาดดว้ยการจัดตั้งทีมงานการตลาดท่ีประกอบดว้ยคณะ
บุคคลข้ึน 
4.1.2. เร่งพฒันาใหมี้การจดัองค์กรทางการตลาดดว้ยการจัดตั้งฝ่ายหรือแผนกการตลาดให้รับผิดชอบ
โดยตรง 

 4.2. เร่งพฒันาระบบการประเมินผลและระบบ
การควบคุมทางการตลาดอยา่งมีประสิทธิภาพ 

4.2.1. เร่งพฒันาใหมี้การวิเคราะห์ค่าใชจ่้ายทางการตลาดต่อยอดผูส้มคัรและผูเ้รียน ดว้ยการประเมินผล
ค่าใชจ่้ายดา้นการโฆษณา การส่งเสริมการตลาด การส่งเสริมการขาย และการวิจยัการตลาด 
4.2.2. เร่งพฒันาให้มีการวิเคราะห์ทางการเงิน เพื่อหาปัจจัยที่ส่งผลกระทบต่ออตัราผลตอบแทนทาง
ธุรกิจของผูถ้ือหุน้ 
4.2.3. เร่งพัฒนาให้มีการควบคุมประสิทธิภาพของการโฆษณา การส่งเสริมการขาย ทีมขาย และ
ประสิทธิภาพของการกระจายใบสมคัร 
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จากน้ี ผูว้ิจัยได้จัดท าเป็นแบบตรวสอบกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา  (ฉบบัร่างท่ี 2) ให้ผูท้รงคุณวุฒิ จ  านวน 15 คน ด าเนินการ
ตรวจสอบความเหมาะสมและให้ขอ้เสนอแนะเพ่ิมเติมท่ีมีต่อร่างกลยุทธ์ฯ ฉบบัท่ี 2 ด้วยการจัด
ประชุมระดมความคิด (Focus Group) ผูท้รงคุณวุฒิ ในวนัองัคารท่ี 9 เมษายน 2556 เวลา 14.00 น.  ณ 
ห้องประชุมนานาชาติ 405 ชั้ น 4 อาคารประชุมสุข อาชวอ ารุง (อาคาร 3) คณะครุศาสตร์  
จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั  

 
 4.3.3 ผลการตรวจสอบความเหมาะสมของกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลักสูตร
บัณฑติศึกษาของสถาบันอุดมศึกษา (ฉบับร่างที่ 2) 

 

ผูว้ิจยัไดท้ าการวิเคราะห์ขอ้มูลจากการตรวจสอบความเหมาะสมของกลยุทธ์การบริหาร
การตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา ดว้ยการประชุมระดมความคิดเห็น
ผูท้รงคุณวุฒิ จ  านวน 10 คน โดยรายช่ือผูท้รงคุณวุฒิปรากฎในภาคผนวก  ด  าเนินการวิเคราะห์ขอ้มลู
ดว้ยค่าสถิติร้อยละ ผลการวิเคราะห์ขอ้มลูสามาถแสดงไดต้งัน้ี 

 

ตารางที่ 48 ผลการวิเคราะห์ค่าร้อยละของความเหมาะสมและขอ้เสนอแนะของการตรวจสอบ
ความเหมาะสมของกลยทุธก์ารบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของ
สถาบนัอุดมศึกษา (ฉบบัร่างท่ี 2) ต่อประเด็นกลยทุธห์ลกั 4 ประเด็น  (n = 10) 

 

รายการตรวจสอบ  
กลยทุธห์ลกั 

คะแนนความคิดเห็น 

เห
มา
ะส

ม 

ไม
่เห
มา
ะส

ม ค่าร้อยละของความ
เหมาะสม / 
ขอ้เสนอแนะ 

1. ปฎิรูปการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด 9 1 90 / ปรับ”โอกาส” 
เป็น”ขอ้มลู” 

2. พฒันากลยทุธท์างการตลาด 10 - 100 
3. จดัการส่วนประสมทางการตลาด 10 - 100 
4. เร่งพฒันาการจดัการความพยายามทางการตลาด 9 1 90 
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ตารางที่ 49 ผลการวิเคราะห์ค่าร้อยละของความเหมาะสมและขอ้เสนอแนะของการตรวจสอบ
ความเหมาะสมของกลยทุธก์ารบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของ
สถาบนัอุดมศึกษา (ฉบบัร่างท่ี 2) ต่อประเด็นกลยทุธร์อง 13 ประเด็น (n = 10) 

 
 

รายการตรวจสอบ 
กลยทุธ์รอง 

คะแนนความคิดเห็น 

เห
มา
ะส

ม 

ไม่
เห
มา
ะส

ม ค่าร้อยละของความ
เหมาะสม / 
ขอ้เสนอแนะ 

1. ปฎิรูปการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด   โอกาส เปลี่ยนเป็น 
ขอ้มูล 

1.1. เร่งรัดการด าเนินการดา้นขอ้มูลสารสนเทศเพื่อการการตลาดอย่าง
เป็นระบบและทนัสมยั 

10 - 100 

1.2. เร่งพฒันาระบบการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทางการตลาดอย่างรอบ
ดา้น 

10 - 100 

1.3. เร่งพฒันาระบบการวิเคราะห์คู่แข่งในตลาดการศึกษาอยา่งเร่งด่วน 9 1 90 
1.4. เร่งรัดยทุธวิธีการเลือกตลาดเป้าหมายอยา่งต่อเน่ือง 10 - 100 
2. พฒันากลยทุธ์ทางการตลาด    
2.1. เร่งรัดพัฒนากลยุทธ์การวางต าแหน่งและสร้างความแตกต่าง
ทางการตลาดอยา่งเหมาะสม 

9 1 90 

2.2. สรรสร้างพฒันาหลกัสูตรใหม่ที่โดดเด่นอยา่งชดัเจน 8 2 80 
3.  จดัการส่วนประสมทางการตลาด    
3.1. จดัการใหมี้หลกัสูตรใหม่อยา่งหลากหลายและมีคุณภาพ (Product) 10 - 100 
3.2. จดัการใหมี้วิธีก  าหนดค่าเล่าเรียนที่จูงใจกลุ่มเป้าหมาย (Price) 9 1 90 
3.3.จดัการใหมี้ยทุธวิธีการส่งเสริมการตลาดอย่างครบครัน (Promotion 
(Marketing)) 

6 4 60 / Sale promotion 
บางอยา่งอาจจะไม่

เหมาะสม 
3.4. จดัการท าระบบส ารวจความตอ้งการของผูเ้รียนเป้าหมายและความ
พึงพอใจของผูเ้รียนปัจจุบนั (Purchasers and Probing) 

10 - 100 / แยกเป็น 2 ขอ้ 

3.5. จัดการให้เกิดการใช้อ  านาจบารมีของผู ้บริหารอย่างสร้างสรรค ์
(Power) 

9 1 90 
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รายการตรวจสอบ 

กลยทุธ์รอง 

คะแนนความคิดเห็น 

เห
มา
ะส

ม 

ไม่
เห
มา
ะส

ม ค่าร้อยละของความ
เหมาะสม / 
ขอ้เสนอแนะ 

4. พฒันาการจดัการความพยายามทางการตลาด   เติม “เร่ง” ขา้งหนา้ 
4.1. เร่งพฒันาใหมี้การจดัตั้งคณะท างานรับผิดชอบทางการตลาด 10 -  
4.2. เร่งพฒันาระบบการประเมินผลและระบบการควบคุมทางการตลาด
อยา่งมีประสิทธิภาพ 

9 1  

 

ตารางที่ 50 ผลการวิเคราะห์ค่าร้อยละของความเหมาะสมและขอ้เสนอแนะของการตรวจสอบ
ความเหมาะสมของกลยทุธก์ารบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของ
สถาบนัอุดมศึกษา (ฉบบัร่างท่ี 2) ต่อประเด็นวิธีด  าเนินการ 41 ประเด็น (n = 10) 

 

รายการตรวจสอบ  
วิธีด  าเนินการ 

คะแนนความคิดเห็น 
เห
มา
ะส

ม 

ไม่
เห
มา
ะส

ม ค่าร้อยละของความ
เหมาะสม / 
ขอ้เสนอแนะ 

1. ปฎิรูปการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด   โอกาส เปลี่ยนเป็น 
ขอ้มูล 

1.1. เร่งรัดการด าเนินการดา้นขอ้มูลสารสนเทศเพื่อการการตลาดอย่าง
เป็นระบบและทนัสมยั 

   

1.1.1. เร่งจัดให้มีระบบวิจัยการตลาดของหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาไดแ้ก่ 
การวิจยัทดสอบความตอ้งการของผูเ้รียนและหน่วยงานเอกชน 

10 - 100 

1.1.2. เร่งจดัใหมี้ระบบการวิจยัการโฆษณาของหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 
 

7 3 70 

1.1.3. เร่งจดัใหมี้ระบบสนบัสนุนการตดัสินใจทางการตลาด ไดแ้ก่ การ
ใชเ้คร่ืองมือทางสถิติและการวิเคราะห์เชิงปริมาณรวมถึงการใชซ้อฟแวร์
คอมพิวเตอร์  

10 - 100 

1.1.4. เร่งจดัใหมี้ระบบพยากรณ์ยอดผูส้มคัรและวดัอุประสงค์ของตลาด 
ได้แก่ กลุ่มนักศึกษาท่ีเป็นไปตามเกณฑ์ท่ีตั้ งไว้หรือกลุ่มนักศึกษาท่ี
สมคัรเรียนและเรียนแลว้ 

10 - 100 

  



 
255 

 

 

 

 
รายการตรวจสอบ 

กลยทุธ์รอง 

คะแนนความคิดเห็น 

เห
มา
ะส

ม 

ไม่
เห
มา
ะส

ม ค่าร้อยละของความ
เหมาะสม / 
ขอ้เสนอแนะ 

1.1.5. เร่งจดัใหมี้ระบบการจัดซ้ือรายช่ือผูเ้รียนเป้าหมายจากหน่วยงาน
ภายนอกสถาบนั เพื่อน ามาใชใ้นการแสวงหาผูส้มคัรเรียนดว้ยวิธีทาง
การตลาดเช่น การส่งจดหมายตรง และการโทรศพัทต์รง 

5 5 50 / อาจจะใชส่ื้อ
ออนไลน์ หรือ 

Facebook แทนการ
ซ้ือรายช่ือ 

1.2. เร่งพฒันาระบบการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทางการตลาดอยา่งรอบ    
1.2.1.เร่งจดัใหมี้การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มดา้นต่าง ๆ ที่ส าคญั ไดแ้ก่ 
ประชากร เศรษฐกิจ การเมืองและกฎหมาย สังคมและวฒันธรรม  

10 - 100 

1.2.2. เร่งจดัให้มีการวิเคราะห์ผลกระผลกระทบดา้นต่างๆจากการเปิด
ตลาดการศึกษาเสรีภายใตข้อ้ตกลง WTO และ AEC 

10 - 100 

1.3. เร่งพฒันาระบบการวิเคราะห์คู่แข่งในตลาดการศึกษาอยา่งเร่งด่วน    
1.3.1. เร่งจัดให้มีการวิเคราะห์ระบบข่าวกรองทางการแข่งขนัดว้ยการ
จดัตั้งระบบเช่นการตั้งส านกังาน แผนกหน่วยงาน หรือบุคคลรับผิดชอบ
การรวบรวมขอ้มูลการแข่งขนัจากส่ือต่างๆ การประเมินและวิเคราะห์
เพื่อตรวจสอบความน่าเช่ือถือของขอ้มูลดว้ยการตีความและจัดระเบียบ 
การเผยแพรขอ้มูลข่าวสารและตอบขอ้ซักถามดว้ยป้ายประกาศ รายงาน 
จดหมายข่าว และอีเมล ์

10 - 100 

1.3.2. เร่งจดัใหมี้การวิเคราะห์กลยทุธ์ทางการแข่งขนัที่คู่แข่งขนัเลือกใช ้
ไดแ้ก่กลยทุธ์ผูน้  าตลาด กลยทุธ์ผูท้า้ชิง กลยทุธ์ผูต้าม และกลยุทธ์ผูเ้ชียว
ชาญในตลาดเลก็ 

10 - 100 

1.3.3. เร่งจัดให้มีการวิเคราะห์ถึงคู่แข่งขนัที่เป็นสถาบันอุดมศึกษา
ต่างประเทศที่จะเขา้มาเปิดท าการในประเทศไทยภายใตข้้อตกลงทาง
การคา้ WTO และ AEC 

10 - 100 

1.4. เร่งรัดพฒันายทุธวิธีการเลือกตลาดเป้าหมายอยา่งต่อเน่ือง    
1.4.1. เ ร่งจัดให้มีการเลือกตลาดผู ้เ รียนเป้าหมายชาวต่างชาติใน
ต่างประเทศโดยเฉพาะอย่างยิ่งภูมิภาคอาเซียนภายใตข้อ้ตกลงเสรีทาง
การคา้ WTO และ AEC ดว้ยการเสนอหลกัสูตรนานาชาติ 

10 - 100 
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รายการตรวจสอบ 

กลยทุธ์รอง 

คะแนนความคิดเห็น 

เห
มา
ะส

ม 

ไม่
เห
มา
ะส

ม ค่าร้อยละของความ
เหมาะสม / 
ขอ้เสนอแนะ 

2. พฒันากลยทุธ์ทางการตลาด    
2.1. พฒันากลยทุธ์การวางต าแหน่งและสร้างความแตกต่างทางการตลาด
อยา่งเหมาะสม 

   

2.1.1. พัฒนาให้มีการวางต าแหน่งทางตลาดตามคุณสมบัติของ
สถาบนัอุดมศึกษา ไดแ้ก่ ขนาดของสถาบนั จ านวนผูเ้รียนของสถาบนั 
หรือจ านวนปีท่ีก่อตั้งสถาบนั 

8 2 80 

2.1.2. พัฒนาให้มีการวางต าแหน่งทางการตลาดตามเทคโนโลยีที่
น ามาใช ้ไดแ้ก่ การเรียนการสอนทางออนไลน์ 

8 2 80 

2.1.3. พฒันาให้มีการวางต าแหน่งทางการตลาดตามความร่วมมือกับ
สถาบันอุดมศึกษาต่างประเทศ ได้แก่ การรับปริญญา  2 ใบจากทั้ง 2 
ประเทศ 

6 4 60 / เหมาะสมส าหรับ
บางสถาบนัที่มีความ

พร้อม 
2.1.4. พฒันาให้มีการสร้างความแตกต่างดา้นเทคโนโลยีการเรียนการ
สอนดว้ยการใชร้ะบบออนไลน์ และการประชุมทางไกล โดยผูเ้รียนอยู่ที่
ไหนกเ็รียนได ้โดยผ่านเครือข่ายออนไลน์ และไม่มีขอ้จ ากดัดา้นสถานที่
ที่อยูอ่าศยั และการเดินทาง 

8 2 80 

2.2. สรรสร้างพฒันาหลกัสูตรใหม่ที่โดดเด่นอยา่งชดัเจน    
2.2.1. สรรสร้างหลกัสูตรใหม่ที่เป็นที่ตอ้งการของผูเ้รียนอยา่งแทจ้ริง 10 - 100 
2.2.2. สรรสร้างหลกัสูตรใหม่ที่เป็นที่ยอมรับของผูเ้รียนเป้าหมายอย่าง
แทจ้ริง 

10 - 100 

2.2.3. สรรสร้างหลกัสูตรใหม่ดว้ยการจัดซ้ือลิขสิทธ์ิหลกัสูตรท่ีไดรั้บ
ความนิยมจากสถาบนัอุดมศึกษาที่มีช่ือเสียงในต่างประเทศมาเปิดการ
เรียนการสอนในสถาบนั 

5 5 50 / ควรเป็นความ
ร่วมมือระหว่าง

สถาบนัต่างประเทศ
จะดีกว่า 

3.  จดัการส่วนประสมทางการตลาด    
3.1. จดัการใหมี้หลกัสูตรใหม่อยา่งหลากหลายและมีคุณภาพ (Product)    
3.1.1. จัดการให้มีหลักสูตรใหม่อย่างหลากหลายทั้ งในระดับคณะ/
ภาควิชา/สาขาวิชา 

10 - 100 
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รายการตรวจสอบ 

กลยทุธ์รอง 

คะแนนความคิดเห็น 

เห
มา
ะส

ม 

ไม่
เห
มา
ะส

ม ค่าร้อยละของความ
เหมาะสม / 
ขอ้เสนอแนะ 

3.1.2. จดัการใหมี้เอกลกัษณ์ตราสัญลกัษณ์หลกัสูตรดว้ยการก าหนดช่ือ
หลักสูตร  สี  สัญลักษณ์ และถ้อยค าเฉพาะ ประจ าหลักสูตรแต่ละ
หลกัสูตร 

9 1 90/ ระดบัคณะและ
สถาบนักพ็อ 

3.1.3. จัดการให้มีบริการแก่ผูเ้รียนด้วยความแตกต่างในด้านขอ้เสนอ
ของหลกัสูตร ดา้นระยะเวลาในการเรียน และด้านภาพลกัษณ์ที่ดีของ
หลกัสูตร 

10 - 100 

3.1.4. จดัการใหมี้บริการท่ีเกิดผลิตเพิ่มข้ึน ไดแ้ก่ คุณภาพการเรียนการ
สอนท่ีเขม้ขน้ข้ึน ปริมาณผูเ้รียนเพิ่มข้ึน 

10 - 100 

3.2. จดัการใหมี้วิธีก  าหนดค่าเล่าเรียนที่จูงใจกลุ่มเป้าหมาย (Price)    
3.2.1. จัดการให้มีการก าหนดค่าเล่าเรียน ค่าธรรมเนียม และค่าใชจ่้าย
อื่น ๆ โดยพิจารณาจากระดบัของราคาเม่ือเทียบกบัคู่แข่ง 

9 1 90 

3.2.2. จัดการให้มีการก าหนดส่วนลดพิเศษต่าง ๆ ของค่าใช้จ่ายใน
การศึกษา เพื่อจูงใจผูส้มคัรเรียน 

4 6 50 / ท าใหภ้าพลกัษณ์
ไม่ได ้

3.2.3. จัดการให้มีการก าหนดแผนการช าระเงินค่าเล่า เ รียนที่ เ ป็น
ประโยชน์แก่ผูเ้รียน เช่น เรียนก่อนจ่ายที่หลงั หรือผ่อนจ่าย 

7 3 70 / ตดั เรียนก่อนจ่าย
ที่หลงั ออก 

3.3.จดัการใหมี้ยทุธวิธีการส่งเสริมการตลาดอย่างครบครัน (Promotion 
(Marketing)) 

   

3.3.1 จดัการใหมี้การโฆษณาหลกัสูตรใหเ้ป็นที่รู้จกัอยา่งแพร่หลาย 
(Advertising) 

8 2 80 

3.3.2 จด้การใหมี้การประชาสัมพนัธ์หลกัสูตรใหเ้ป็นที่ยอมรับและสร้าง
ภาพลกัษณ์อนัดีใหก้บัหลกัสูตร (Public Relation) 

10 - 100 

3.3.3 จดัการใหมี้การจดัท าและแจกแคต็ตาลอ็กแนะน าหลกัสูตรแกผู่ท้ี่
สนใจทัว่ไป (Catalog) 

8 2 80 

3.3.4 จดัการใหมี้การสมคัรเรียนดว้ยการพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ (E-
Commerce) 

10 - 100 

3.3.5 จดัการใหมี้การใหเ้งินสดคืนเป็นส่วนลดพิเศษ หากช าระค่าเลา่
เรียนล่วงหนา้ของเทอมถดัไป (Cash Refund) 

10 - 100 

3.3.6 จดัการใหมี้การแจกของแถมเม่ือสมคัรเรียนและลงทะเบียนเรียน 
เช่น แจกคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก มือถือ หรือไอแพด เป็นตน้ (Sale 
promotion) 

1 9 10 / ควรเป็นอุปกรณ์
ที่เกี่ยวกบัการศึกษา 
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3.3.7 จดัการใหมี้การมอบทุนการศึกษาใหส้ าหรับผูเ้รียนดี 
(Scholarship) 

10 - 100 

3.3.8 จดัการใหมี้การส่งเสริมการเรียนร่วมกบัสถาบนัอุดมศึกษา
ต่างประเทศ เช่น หลกัสูตร 2 ปริญญา หรือเรียนในไทย 1 ปี แลว้ไป
เรียนต่างประเทศ 1 ปี หรือ มีการศึกษาดูงานที่ต่างประเทศ เป็นตน้  
(Co-promotion) 

8 2 80 

3.4. จดัการท าระบบส ารวจความตอ้งการของผูเ้รียนเป้าหมายและความ
พึงพอใจของผูเ้รียนปัจจุบนั (Purchasers and Probing) 

  แยกเป็น 2 ขอ้ 

3.4.1 จดัการใหมี้การส ารวจความตอ้งการที่แทจ้ริงของผูเ้รียนเป้าหมาย
และผูท้ี่มีส่วนเกี่ยวขอ้ง (Purchasers) 

10 - 100 / เพิ่ม
ผูป้ระกอบการและ
องคก์รเอกชนใหญ่ ๆ 

3.4.2.จดัการใหมี้การวิจยัผูเ้รียน เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงขอ้มูลดา้นความรู้สึกนึก
คิดของผูเ้รียนต่อประเดน็ต่าง ๆ ที่เกี่ยวขอ้งกบัหลกัสูตรและสถาบนั เพื่อ
น ามาใชเ้ป็นขอ้มูลในการบริหารจดัการ (Probing) 

10 - 100 

3.5 จัดการให้เกิดการใชอ้  านาจบารมีของผู ้บริหารอย่างสร้างสรรค ์
(Power) 

   

3.5.1. จัดการให้มีผู ้อ  านวยการหรือประธานหลักสูตรที่มีอ  านาจบารมี 
เป็นบุคคลกว้างขวาง มีคนเคารพนับหน้าถือตาจ านวนมาก ส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการด าเนินการด้านต่าง ๆ ของหลักสูตรและสถาบัน 
(Power) 

7 3 70 / เป็นผูท้รงคุณวุฒิ
มีความรู้

ความสามารถ แทน 
อ  านาจบารมี 

4. เร่งพฒันาการจดัการความพยายามทางการตลาด    
4.1. เร่งพฒันาใหมี้การจดัตั้งคณะท างานรับผิดชอบทางการตลาด    
4.1.1. เร่งพฒันาให้มีการจัดองค์กรทางการตลาดดว้ยการจัดตั้งทีมงาน
การตลาดท่ีประกอบดว้ยคณะบุคคลข้ึน 

10 - 100 

4.1.2. เร่งพฒันาใหมี้การจดัองคก์รทางการตลาดดว้ยการจัดตั้งฝ่ายหรือ
แผนกการตลาดใหรั้บผิดชอบโดยตรง 

10 - 100 
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4.2. เร่งพฒันาระบบการประเมินผลและระบบการควบคุมทางการตลาด
อยา่งมีประสิทธิภาพ 

   

4.2.1. เร่งพฒันาใหมี้การวิเคราะห์ค่าใชจ่้ายทางการตลาดต่อยอดผูส้มคัร
และผูเ้รียน ดว้ยการประเมินผลค่าใชจ่้ายดา้นการโฆษณา การส่งเสริม
การตลาด การส่งเสริมการขาย และการวิจยัการตลาด 

10 - 100 

4.2.2. เร่งพัฒนาให้มีการวิเคราะห์ทางการเงิน เพื่อหาปัจจัยที่ส่งผล
กระทบต่ออตัราผลตอบแทนทางธุรกิจของผูถ้ือหุน้ 

10 - 100 

4.2.3. เร่งพฒันาให้มีการควบคุมประสิทธิภาพของการโฆษณา การ
ส่งเสริมการขาย ทีมขาย และประสิทธิภาพของการกระจายใบสมคัร 

10 - 100 

 

จากตารางท่ี 50 พบว่า ประเด็นกลยทุธห์ลกั 4 ประเด็น มีความเหมาะสมทั้ง 4 ประเด็น แต่มี
บางประเด็นท่ีผูท้รงคุณวุฒิเห็นควรใหป้รับค าพดู 

และประเด็นกลยุทธ์รอง 13 ประเด็น มีความเหมาะสมทั้ง 13 ประเด็น แต่มี 1 ประเด็นท่ี
ผูท้รงคุณวุฒิเห็นควรใหแ้ยกออกเป็น 2 ประเด็น คือ ประเด็น จดัการท าระบบส ารวจความตอ้งการ
ของผูเ้รียนเป้าหมายและความพึงพอใจของผูเ้รียนปัจจุบนั (Purchasers and Probing) (3.4) แยกเป็น 
1) จดัการท าระบบส ารวจความตอ้งการของผูเ้รียนเป้าหมาย ผูท่ี้เก่ียวขอ้งกบัผูเ้รียน และองค์กรและ
หน่วยงานท่ีตอ้งการใชบ้ณัฑิต (Purchasers) และ 2) จดัการท าระบบส ารวจความถึงพอใจของผูเ้รียน
ปัจจุบนั (Probing) 

ส่วนประเด็นวิธีด  าเนินการ 41 ประเด็น ผูท้รงคุณวุฒิเห็นว่า มีความไม่เหมาะสม 4 ประเด็น 
เป็นประเด็นวิธีด  าเนินการท่ีมีค่าร้อยละของความเหมาะสมน้อยกว่า ร้อยละ 60 และประเด็นท่ีมี
ความเหมาะสมบางประเด็นตอ้งปรับค าพดูใหเ้หมาะสมยิง่ข้ึน 

ส าหรับประเด็นวิธีด  าเนินการท่ีไม่เหมาะสม 4 ประเด็น สามารถสรุปไดด้งัน้ี 
1. เร่งจดัใหมี้ระบบการจดัซ้ือรายช่ือผูเ้รียนเป้าหมายจากหน่วยงานภายนอกสถาบนั เพ่ือ

น ามาใชใ้นการแสวงหาผูส้มคัรเรียนดว้ยวิธีทางการตลาดเช่น การส่งจดหมายตรง และการโทรศพัท์
ตรง (1.1.5) 

2. สรรสร้างหลักสูตรใหม่ด้วยการจัดซ้ือลิขสิทธ์ิหลักสูตรท่ีได้รับความนิยมจาก
สถาบนัอุดมศึกษาท่ีมีช่ือเสียงในต่างประเทศมาเปิดการเรียนการสอนในสถาบนั (2.2.3) 
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3. จดัการให้มีการก าหนดส่วนลดพิเศษต่าง ๆ ของค่าใช้จ่ายในการศึกษา  เพื่อจูงใจ
ผูส้มคัรเรียน (3.2.2) 

4. จัดการให้มีการแจกของแถมเมื่อสมัครเรียนและลงทะเบียนเ รียน เช่น แจก
คอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก มือถือ หรือไอแพด เป็นตน้ (Sale promotion) (3.3.6) 

 
ทั้งน้ี ผูว้ิจยัไดด้  าเนินคดัประเด็นวิธีด  าเนินการท่ีไม่เหมาะสมทั้ง 4 ประเด็นออก พร้อมกบัได้

ปรับปรุงและแก้ไขประโยคในแต่ละประเด็นกลยุทธ์ แล้วด าเนินการร่างกลยุทธ์การบริหาร
การตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา (ฉบบัร่างท่ี 3) ข้ึน ประกอบดว้ย กล
ยทุธห์ลกั 4 กลยทุธ ์กลยทุธร์อง 14 กลยทุธ ์และวิธีด  าเนินการ 37 วิธีด  าเนินการ สามารถแสดงไดใ้น
ตารางต่อไปน้ี 
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ตารางที่ 51 กลยทุธก์ารบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตของสถาบนัอุดมศึกษา (ฉบบัร่างท่ี 3)  
  ประกอบดว้ย 4 กลยทุธห์ลกั 14 กลยทุธร์อง และ 37 วิธีด  าเนินการ ดงัน้ี 

กลยทุธ์หลกั กลยทุธ์รอง วิธีด  าเนินการ 
1. ปฏิรูปการวิเคราะห์ขอ้มูลทาง
การตลาด 

1.1. เร่งรัดการด าเนินการดา้นขอ้มูลสารสนเทศ
เพื่อการการตลาดอยา่งเป็นระบบและทนัสมยั 

1.1.1. เร่งจัดให้มีระบบวิจัยการตลาดของหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาไดแ้ก่ การวิจัยทดสอบความตอ้งการ
ของผูเ้รียนและหน่วยงานเอกชน 
1.1.2. เร่งจดัใหมี้ระบบการวิจยัการโฆษณาของหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 
1.1.3. เร่งจดัใหมี้ระบบสนับสนุนการตดัสินใจทางการตลาด ไดแ้ก่ การใชเ้คร่ืองมือทางสถิติและการ
วิเคราะห์เชิงปริมาณรวมถึงการใชซ้อฟแวร์คอมพิวเตอร์ 
1.1.4. เร่งจดัใหมี้ระบบพยากรณ์ยอดผูส้มคัรและวดัอุประสงค์ของตลาด ไดแ้ก่ กลุ่มนักศึกษาที่เป็นไป
ตามเกณฑท่ี์ตั้งไวห้รือกลุ่มนกัศึกษาท่ีสมคัรเรียนและเรียนแลว้ 

 1.2. เ ร่ ง พัฒ น า ร ะ บบก า ร วิ เ ค ร า ะ ห์
สภาพแวดลอ้มทางการตลาดอยา่งรอบ 

1.2.1. เร่งจดัใหมี้การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มดา้นต่าง ๆ ที่ส าคญั ไดแ้ก่ ประชากร เศรษฐกิจ การเมือง
และกฎหมาย สังคมและวฒันธรรม  
1.2.2. เร่งจัดให้มีการวิเคราะห์ผลกระผลกระทบด้านต่างๆจากการเปิดตลาดการศึกษาเสรีภายใต้
ขอ้ตกลง WTO และ AEC 

 1.3. เร่งพัฒนาระบบการวิเคราะห์คู่แข่งใน
ตลาดการศึกษาอยา่งเร่งด่วน 

1.3.1. เร่งจดัใหมี้การวิเคราะห์ระบบข่าวกรองทางการแข่งขนัดว้ยการจัดตั้งระบบเช่นการตั้งส านักงาน 
แผนกหน่วยงาน หรือบุคคลรับผิดชอบการรวบรวมขอ้มูลการแข่งขนัจากส่ือต่างๆ การประเมินและ
วิเคราะห์เพื่อตรวจสอบความน่าเช่ือถือของขอ้มูลดว้ยการตีความและจัดระเบียบ การเผยแพรขอ้มูล
ข่าวสารและตอบขอ้ซักถามดว้ยป้ายประกาศ รายงาน จดหมายข่าว และอีเมล์ 
1.3.2. เร่งจดัใหมี้การวิเคราะห์กลยทุธ์ทางการแข่งขนัที่คู่แข่งขนัเลือกใช ้ไดแ้ก่กลยทุธ์ผูน้  าตลาด กลยุทธ์
ผูท้า้ชิง กลยทุธ์ผูต้าม และกลยทุธ์ผูเ้ชียวชาญในตลาดเลก็ 
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กลยทุธ์หลกั กลยทุธ์รอง วิธีด  าเนินการ 
  1.3.3. เร่งจดัใหมี้การวิเคราะห์ถึงคู่แข่งขนัที่เป็นสถาบนัอุดมศึกษาต่างประเทศที่จะเขา้มาเปิดท าการใน

ประเทศไทยภายใตข้อ้ตกลงทางการคา้ WTO และ AEC 
   1.4. เ ร่ง รัดพัฒนายุทธวิธีการเลือกตลาด

เป้าหมายอยา่งต่อเน่ือง 
1.4.1. เร่งจดัใหมี้การเลือกตลาดผูเ้รียนเป้าหมายชาวต่างชาติในต่างประเทศโดยเฉพาะอย่างยิ่งภูมิภาค
อาเซียนภายใตข้อ้ตกลงเสรีทางการคา้ WTO และ AEC ดว้ยการเสนอหลกัสูตรนานาชาติ 

2. พฒันากลยทุธ์ทางการตลาด 2.1. พฒันากลยุทธ์การวางต าแหน่งและสร้าง
ความแตกต่างทางการตลาดอยา่งเหมาะสม 

2.1.1. พฒันาให้มีการวางต าแหน่งทางตลาดตามคุณสมบัติของสถาบันอุดมศึกษา ไดแ้ก่ ขนาดของ
สถาบนั จ านวนผูเ้รียนของสถาบนั หรือจ านวนปีท่ีก่อตั้งสถาบนั 
2.1.2. พฒันาใหมี้การวางต าแหน่งทางการตลาดตามเทคโนโลยทีี่น ามาใช ้ไดแ้ก่ การเรียนการสอนทาง
ออนไลน์ 
2.1.3. พฒันาให้มีการวางต าแหน่งทางการตลาดตามความร่วมมือกับสถาบนัอุดมศึกษาต่างประเทศ 
ไดแ้ก่ การรับปริญญา2ใบจากทั้ง 2 ประเทศ 
2.1.4. พฒันาใหมี้การสร้างความแตกต่างดา้นเทคโนโลยีการเรียนการสอนดว้ยการใชร้ะบบออนไลน์  
และการประชุมทางไกล โดยผูเ้รียนอยู่ที่ไหนก็เรียนได ้โดยผ่านเครือข่ายออนไลน์ และไม่มีขอ้จ ากดั
ดา้นสถานที่ท่ีอยูอ่าศยั และการเดินทาง 

 2.2. สรรสร้างพัฒนาหลักสูตรใหม่ที่โดดเด่น
อยา่งชดัเจน 

2.2.1. สรรสร้างหลกัสูตรใหม่ที่เป็นที่ตอ้งการของผูเ้รียนอยา่งแทจ้ริง 
2.2.2. สรรสร้างหลกัสูตรใหม่ที่เป็นที่ยอมรับของผูเ้รียนเป้าหมายอยา่งแทจ้ริง 

3.  จัดการส่วนประสมทาง
การตลาด 

3.1. จดัการใหมี้หลกัสูตรใหม่อย่างหลากหลาย
และมีคุณภาพ (Product) 

3.1.1. จดัการใหมี้หลกัสูตรใหม่อยา่งหลากหลายทั้งในระดบัคณะ/ภาควิชา/สาขาวิชา 
3.1.2. จัดการให้มีเอกลกัษณ์ตราสัญลกัษณ์หลกัสูตรดว้ยการก าหนดช่ือหลกัสูตร  สี สัญลกัษณ์ และ
ถอ้ยค าเฉพาะ ประจ าหลกัสูตรแต่ละหลกัสูตร 
3.1.3. จดัการใหมี้บริการแก่ผูเ้รียนดว้ยความแตกต่างในดา้นขอ้เสนอของหลกัสูตร ดา้นระยะเวลาในการ
เรียน และดา้นภาพลกัษณ์ที่ดีของหลกัสูตร 
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กลยทุธ์หลกั กลยทุธ์รอง วิธีด  าเนินการ 
  3.1.4. จดัการใหมี้บริการท่ีเกิดผลิตเพิ่มข้ึน ไดแ้ก่ คุณภาพการเรียนการสอนท่ีเขม้ขน้ข้ึน ปริมาณผูเ้รียน

เพิ่มข้ึน 
 3.2. จัดการให้มีวิธีก  าหนดค่าเล่าเรียนที่จูงใจ

กลุ่มเป้าหมาย (Price) 
3.2.1. จดัการใหมี้การก าหนดค่าเล่าเรียน ค่าธรรมเนียม และค่าใชจ่้ายอื่น ๆ โดยพิจารณาจากระดบัของ
ราคาเม่ือเทียบกบัคู่แข่ง 
3.2.3. จดัการใหมี้การก าหนดแผนการช าระเงินค่าเล่าเรียนที่เป็นประโยชน์แก่ผูเ้รียน เช่น ระบบผ่อนจ่าย 

 3.3.จัดการให้มียุทธวิธีการส่งเสริมการตลาด
อยา่งครบครัน (Promotion (Marketing)) 

3.3.1 จดัการใหมี้การโฆษณาหลกัสูตรใหเ้ป็นที่รู้จกัอยา่งแพร่หลาย (Advertising) 
3.3.2 จด้การใหมี้การประชาสัมพนัธ์หลกัสูตรใหเ้ป็นที่ยอมรับและสร้างภาพลกัษณ์อนัดีให้กบัหลกัสูตร 
(Public Relation) 
3.3.3 จดัการใหมี้การจดัท าและแจกแคต็ตาลอ็กแนะน าหลกัสูตรแก่ผูท่ี้สนใจทัว่ไป (Catalog) 
3.3.4 จดัการใหมี้การสมคัรเรียนดว้ยการพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ (E-Commerce) 
3.3.5 จัดการให้มีการให้เงินสดคืนเป็นส่วนลดพิเศษ หากช าระค่าเล่าเรียนล่วงหน้าของเทอมถดัไป 
(Cash Refund) 
3.3.6 จดัการใหมี้การมอบทุนการศึกษาใหส้ าหรับผูเ้รียนดี (Scholarship) 
3.3.7 จดัการใหมี้การส่งเสริมการเรียนร่วมกบัสถาบนัอุดมศึกษาต่างประเทศ เช่น หลกัสูตร 2 ปริญญา 
หรือเรียนในไทย 1 ปี แลว้ไปเรียนต่างประเทศ 1 ปี หรือ มีการศึกษาดูงานที่ต่างประเทศ เป็นต้น (Co-
Promotion) 

 3.4. จัดการท าระบบส ารวจความตอ้งการของ
ผูเ้รียนเป้าหมาย (Purchasers) 

3.4.1 จดัการใหมี้การส ารวจความตอ้งการที่แทจ้ริงของผูเ้รียนเป้าหมายและผูท้ี่มีส่วนเกี่ยวขอ้งในการ
ตดัสินใจ รวมถึงผูป้ระกอบการและหน่วยงานที่ตอ้งการใชบ้ณัฑิต (Purchasers) 

 3.5. จดัการท าระบบส ารวจความพึงพอใจของ
ผูเ้รียนปัจจุบนั (Probing) 

3.5.1 จดัการใหมี้การวิจยัผูเ้รียน เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงขอ้มูลดา้นความรู้สึกนึกคิดของผูเ้รียนต่อประเด็นต่าง ๆ 
ที่เกี่ยวขอ้งกบัหลกัสูตรและสถาบนั เพื่อน ามาใชเ้ป็นขอ้มูลในการบริหารจดัการ (Probing) 
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 3.6. จัดการให้เกิดการใช้อ  านาจบารมีของ

ผูบ้ริหารอยา่งสร้างสรรค ์(Power) 
3.6.1. จดัการใหมี้ผูอ้  านวยการหรือประธานหลกัสูตรที่เป็นผูท้รงคุณวุฒิ มีความเช่ียวชาญ ช านาญ และมี
ความรู้ความสามารถที่แทจ้ริง ส่งผลต่อความส าเร็จในการด าเนินการดา้นต่าง ๆ ของหลักสูตรและ
สถาบนั (Power) 

4. เ ร่งพัฒนาการจัดการความ
พยายามทางการตลาด 

4.1. เ ร่งพัฒนาให้มีการจัดตั้ งคณะท างาน
รับผิดชอบทางการตลาด 

4.1.1. เร่งพฒันาให้มีการจัดองค์กรทางการตลาดดว้ยการจัดตั้งทีมงานการตลาดท่ีประกอบดว้ยคณะ
บุคคลข้ึน 
4.1.2. เร่งพฒันาใหมี้การจดัองค์กรทางการตลาดดว้ยการจัดตั้งฝ่ายหรือแผนกการตลาดให้รับผิดชอบ
โดยตรง 

 4.2. เร่งพฒันาระบบการประเมินผลและระบบ
การควบคุมทางการตลาดอยา่งมีประสิทธิภาพ 

4.2.1. เร่งพฒันาใหมี้การวิเคราะห์ค่าใชจ่้ายทางการตลาดต่อยอดผูส้มคัรและผูเ้รียน ดว้ยการประเมินผล
ค่าใชจ่้ายดา้นการโฆษณา การส่งเสริมการตลาด การส่งเสริมการขาย และการวิจยัการตลาด 
4.2.2. เร่งพฒันาให้มีการวิเคราะห์ทางการเงิน เพื่อหาปัจจัยที่ส่งผลกระทบต่ออตัราผลตอบแทนทาง
ธุรกิจของผูถ้ือหุน้ 
4.2.3. เร่งพัฒนาให้มีการควบคุมประสิทธิภาพของการโฆษณา การส่งเสริมการขาย ทีมขาย และ
ประสิทธิภาพของการกระจายใบสมคัร 

 
  



 

 

จากน้ี ผูว้ิจ ัยได้น าร่างกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบัณฑิตศึกษาของ
สถาบนัอุดมศึกษา (ฉบบัร่างท่ี 3) เรียนปรึกษาและขอ้ค าแนะน าจากอาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ ์
พร้อมทั้งด  าเนินการปรับปรุงแกไ้ข แลว้จดัท าเป็นกลยุทธ์ การบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา (ฉบบัสมบูรณ์) ในล าดบัถดัไป 
 

4.3.4 การน าเสนอกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลักสูตรบัณฑิตศึกษาของ
สถาบันอุดมศึกษา (ฉบับสมบูรณ์) 

 
ผู้วิจัยได้น าร่ างกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลัก สูตรบัณฑิตศึกษาของ

สถาบนัอุดมศึกษา (ฉบบัร่างท่ี 3) ปรึกษาและขอค าแนะน าจากอาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ์ เพื่อ
ปรับปรุงและน าเสนอกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลัก สูตรบัณฑิตศึกษาของ
สถาบนัอุดมศึกษา (ฉบบัสมบูรณ์) แสดงผลไดด้งัน้ี 

กลยทุธก์ารบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา (ฉบบั
สมบูรณ์) ประกอบด้วย กลยุทธ์หลกั 4 กลยุทธ์ กลยุทธ์รอง 14 กลยุทธ์ และวิธีด  าเนินการ 37 
วิธีด  าเนินการ แสดงรายละเอียดไดด้งัน้ี 
 
กลยุทธ์หลกัที่ 1 ปฎิรูปการวเิคราะห์ข้อมูลทาการตลาด  
 

กลยุทธ์ ปฎิรูปการวิ เคราะห์ข้อมูลทางการตลาด ประกอบด้วย 4 กลยุทธ์รอง 10 
วิธีด  าเนินการ ดงัน้ี 

1.1. เร่งรัดการด าเนินการด้านขอ้มูลสารสนเทศเพื่อการการตลาดอย่างเป็นระบบและ
ทนัสมยั 

1.1.1. เร่งจัดให้มีระบบวิจัยการตลาดของหลกัสูตรบัณฑิตศึกษาได้แก่ การวิจัย
ทดสอบความตอ้งการของผูเ้รียนและหน่วยงานเอกชน 

1.1.2. เร่งจดัใหม้ีระบบการวิจยัการโฆษณาของหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 
1.1.3. เร่งจดัใหม้ีระบบสนบัสนุนการตดัสินใจทางการตลาด ไดแ้ก่ การใชเ้คร่ืองมือ

ทางสถิติและการวิเคราะห์เชิงปริมาณรวมถึงการใชซ้อฟแวร์คอมพิวเตอร์ 
1.1.4. เร่งจดัใหม้ีระบบพยากรณ์ยอดผูส้มคัรและวดัอุประสงค์ของตลาด ไดแ้ก่ กลุ่ม

นกัศึกษาท่ีเป็นไปตามเกณฑท่ี์ตั้งไวห้รือกลุ่มนกัศึกษาท่ีสมคัรเรียนและเรียนแลว้ 
1.2. เร่งพฒันาระบบการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทางการตลาดอยา่งรอบ 
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1.2.1. เร่งจัดให้มีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มด้านต่าง ๆ ท่ีส าคญั ไดแ้ก่ ประชากร 
เศรษฐกิจ การเมืองและกฎหมาย สงัคมและวฒันธรรม  

1.2.2. เร่งจดัใหม้ีการวิเคราะห์ผลกระผลกระทบดา้นต่างๆจากการเปิดตลาดการศึกษา
เสรีภายใตข้อ้ตกลง WTO และ AEC 

1.3. เร่งพฒันาระบบการวิเคราะห์คู่แข่งในตลาดการศึกษาอยา่งเร่งด่วน 
1.3.1. เร่งจดัใหมี้การวิเคราะห์ระบบข่าวกรองทางการแข่งขนัดว้ยการจดัตั้งระบบเช่น

การตั้งส านกังาน แผนกหน่วยงาน หรือบุคคลรับผดิชอบการรวบรวมขอ้มลูการแข่งขนัจากส่ือต่างๆ 
การประเมินและวิเคราะห์เพื่อตรวจสอบความน่าเช่ือถือของขอ้มูลดว้ยการตีความและจดัระเบียบ 
การเผยแพรขอ้มลูข่าวสารและตอบขอ้ซกัถามดว้ยป้ายประกาศ รายงาน จดหมายข่าว และอีเมล ์

1.3.2. เร่งจดัให้มีการวิเคราะห์กลยุทธ์ทางการแข่งขันท่ีคู่แข่งขนัเลือกใช ้ไดแ้ก่กล
ยทุธผ์ูน้  าตลาด กลยทุธผ์ูท้า้ชิง กลยทุธผ์ูต้าม และกลยทุธผ์ูเ้ชียวชาญในตลาดเลก็ 

1.3.3. 1.3.3. เร่งจดัใหม้ีการวิเคราะห์ถึงคู่แข่งขนัท่ีเป็นสถาบนัอุดมศึกษาต่างประเทศ
ท่ีจะเขา้มาเปิดท าการในประเทศไทยภายใตข้อ้ตกลงทางการคา้ WTO และ AEC 

1.4. เร่งรัดพฒันายทุธวิธีการเลือกตลาดเป้าหมายอยา่งต่อเน่ือง 
1.4.1. เร่งจดัใหม้ีการเลือกตลาดผูเ้รียนเป้าหมายชาวต่างชาติในต่างประเทศโดยเฉพาะ

อย่างยิ่งภูมิภาคอาเซียนภายใตข้อ้ตกลงเสรีทางการคา้ WTO และ AEC ดว้ยการเสนอหลกัสูตร
นานาชาติ 
 
กลยุทธ์หลกัที่ 2 พฒันากลยุทธ์ทางการตลาด 
 
 กลยทุธ ์พฒันากลยทุธท์างการตลาด ประกอบดว้ย 2 กลยทุธร์อง 5 วิธีด  าเนินการ ดงัน้ี 
 2.1 พฒันากลยทุธก์ารวางต าแหน่งและสร้างความแตกต่างทางการตลาดอยา่งเหมาะสม 
 2.1.1. พฒันาให้มีการวางต าแหน่งทางตลาดตามคุณสมบัติของสถาบันอุดมศึกษา 
ไดแ้ก่ ขนาดของสถาบนั จ  านวนผูเ้รียนของสถาบนั หรือจ านวนปีท่ีก่อตั้งสถาบนั 
 2.1.2. พฒันาใหม้ีการวางต าแหน่งทางการตลาดตามเทคโนโลยีท่ีน ามาใช ้ไดแ้ก่ การ
เรียนการสอนทางออนไลน์ 
 2.1.3. พัฒน า ให้มี ก า ร ว า งต า แห น่ งท า งก า ร ตลาดต ามคว าม ร่ วมมื อกับ
สถาบนัอุดมศึกษาต่างประเทศ ไดแ้ก่ การรับปริญญา2ใบจากทั้ง 2 ประเทศ 
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 2.1.4. พฒันาใหม้ีการสร้างความแตกต่างดา้นเทคโนโลยกีารเรียนการสอนดว้ยการใช้
ระบบออนไลน์ และการประชุมทางไกล โดยผูเ้รียนอยูท่ี่ไหนก็เรียนได ้โดยผ่านเครือข่ายออนไลน์ 
และไม่มีขอ้จ  ากดัดา้นสถานท่ีท่ีอยูอ่าศยั และการเดินทาง 

2.2. สรรสร้างพฒันาหลกัสูตรใหม่ท่ีโดดเด่นอยา่งชดัเจน 
  2.2.1. สรรสร้างหลกัสูตรใหม่ท่ีเป็นท่ีตอ้งการของผูเ้รียนอยา่งแทจ้ริง 
 2.2.2. สรรสร้างหลกัสูตรใหม่ท่ีเป็นท่ียอมรับของผูเ้รียนเป้าหมายอยา่งแทจ้ริง 
 
กลยุทธ์หลกัที่ 3 จดัการส่วนประสมทางการตลาด 
 
 กลยุทธ์ จดัการส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย 6 กลยุทธ์รอง 16 วิธีด  าเนินการ 
ดงัน้ี 

3.1. จดัการใหม้ีหลกัสูตรใหม่อยา่งหลากหลายและมีคุณภาพ (Product) 
3.1.1. จดัการใหมี้หลกัสูตรใหม่อยา่งหลากหลายทั้งในระดบัคณะ/ภาควิชา/สาขาวิชา 
3.1.2. จดัการใหม้ีเอกลกัษณ์ตราสัญลกัษณ์หลกัสูตรดว้ยการก าหนดช่ือหลกัสูตร  สี 

สญัลกัษณ์ และถอ้ยค าเฉพาะ ประจ าหลกัสูตรแต่ละหลกัสูตร 
3.1.3. จดัการให้มีบริการแก่ผูเ้รียนดว้ยความแตกต่างในดา้นขอ้เสนอของหลกัสูตร 

ดา้นระยะเวลาในการเรียน และดา้นภาพลกัษณ์ท่ีดีของหลกัสูตร 
3.1.4. จดัการใหมี้บริการท่ีเกิดผลิตเพ่ิมข้ึน ไดแ้ก่ คุณภาพการเรียนการสอนท่ีเขม้ขน้

ข้ึน ปริมาณผูเ้รียนเพ่ิมข้ึน 
3.2. จดัการใหม้ีวิธีก  าหนดค่าเล่าเรียนท่ีจูงใจกลุ่มเป้าหมาย (Price) 

3.2.1. จัดการให้มีการก าหนดค่าเล่าเรียน ค่าธรรมเนียม และค่าใช้จ่ายอ่ืน ๆ โดย
พิจารณาจากระดบัของราคาเมื่อเทียบกบัคู่แข่ง 

3.2.2. จดัการใหม้ีการก าหนดแผนการช าระเงินค่าเล่าเรียนท่ีเป็นประโยชน์แก่ผูเ้รียน 
เช่น ระบบผอ่นจ่าย 

3.3.จดัการใหม้ียทุธวิธีการส่งเสริมการตลาดอยา่งครบครัน (Promotion (Marketing)) 
3.3.1 จดัการใหม้ีการโฆษณาหลกัสูตรใหเ้ป็นท่ีรู้จกัอยา่งแพร่หลาย (Advertising) 
3.3.2 จด้การให้มีการประชาสัมพนัธ์หลกัสูตรให้เป็นท่ียอมรับและสร้างภาพลกัษณ์

อนัดีใหก้บัหลกัสูตร (Public Relation) 
3.3.3 จดัการให้มีการจัดท าและแจกแค็ตตาล็อกแนะน าหลกัสูตรแก่ผูท่ี้สนใจทัว่ไป 

(Catalog) 
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3.3.4 จดัการใหม้ีการสมคัรเรียนดว้ยการพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ (E-Commerce) 
3.3.5 จดัการใหม้ีการใหเ้งินสดคืนเป็นส่วนลดพิเศษ หากช าระค่าเล่าเรียนล่วงหนา้ของ

เทอมถดัไป (Cash Refund) 
3.3.6 จดัการใหม้ีการมอบทุนการศึกษาใหส้ าหรับผูเ้รียนดี (Scholarship) 
3.3.7 จัดการให้มีการส่งเสริมการเรียนร่วมกับสถาบันอุดมศึกษาต่างประเทศ เช่น 

หลกัสูตร 2 ปริญญา หรือเรียนในไทย 1 ปี แลว้ไปเรียนต่างประเทศ 1 ปี หรือ มีการศึกษาดูงานท่ี
ต่างประเทศ เป็นตน้ (Co-Promotion) 

3.4. จดัการท าระบบส ารวจความตอ้งการของผูเ้รียนเป้าหมาย (Purchasers) 
3.4.1 จดัการใหม้ีการส ารวจความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของผูเ้รียนเป้าหมายและผูท่ี้มีส่วน

เก่ียวขอ้งในการตดัสินใจ รวมถึงผูป้ระกอบการและหน่วยงานท่ีตอ้งการใชบ้ณัฑิต (Purchasers) 
3.5. จดัการท าระบบส ารวจความพึงพอใจของผูเ้รียนปัจจุบนั (Probing) 

3.5.1 จดัการใหม้ีการวิจยัผูเ้รียน เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงขอ้มลูดา้นความรู้สึกนึกคิดของผูเ้รียน
ต่อประเด็นต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัหลกัสูตรและสถาบนั เพ่ือน ามาใชเ้ป็นขอ้มูลในการบริหารจดัการ 
(Probing) 

3.6. จดัการใหเ้กิดการใชอ้  านาจบารมีของผูบ้ริหารอยา่งสร้างสรรค ์(Power) 
3.6.1. จัดการให้มีผูอ้  านวยการหรือประธานหลกัสูตรท่ีเป็นผูท้รงคุณวุฒิ มีความ

เช่ียวชาญ ช านาญ และมีความรู้ความสามารถท่ีแทจ้ริง ส่งผลต่อความส าเร็จในการด าเนินการดา้น
ต่าง ๆ ของหลกัสูตรและสถาบนั (Power) 
 
กลยุทธ์หลกัที่ 4 เร่งพฒันาการจดัการความพยายามทางการตลาด 
 
 กลยุทธ์ เร่งพฒันาการจดัการความพยายามทางการตลาด ประกอบด้วย 2 กลยุทธ์รอง 5 
วิธีด  าเนินการ ดงัน้ี 

4.1. เร่งพฒันาใหมี้การจดัตั้งคณะท างานรับผดิชอบทางการตลาด 
4.1.1. เร่งพฒันาให้มีการจดัองค์กรทางการตลาดดว้ยการจัดตั้งทีมงานการตลาดท่ี

ประกอบดว้ยคณะบุคคลข้ึน 
4.1.2. เร่งพฒันาใหมี้การจดัองคก์รทางการตลาดดว้ยการจดัตั้งฝ่ายหรือแผนกการตลาด

ใหรั้บผดิชอบโดยตรง 
4.2. เ ร่งพัฒนาระบบการประเมินผลและระบบการควบคุมทางการตลาดอย่างมี

ประสิทธิภาพ 
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4.2.1. เร่งพฒันาให้มีการวิเคราะห์ค่าใชจ่้ายทางการตลาดต่อยอดผูส้มคัรและผูเ้รียน 
ดว้ยการประเมินผลค่าใชจ่้ายดา้นการโฆษณา การส่งเสริมการตลาด การส่งเสริมการขาย และการ
วิจยัการตลาด 

4.2.2. เร่งพฒันาให้มีการวิเคราะห์ทางการเงิน เพื่อหาปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่ออตัรา
ผลตอบแทนทางธุรกิจของผูถื้อหุน้ 

4.2.3. เร่งพฒันาให้มีการควบคุมประสิทธิภาพของการโฆษณา การส่งเสริมการขาย 
ทีมขาย และประสิทธิภาพของการกระจายใบสมคัร 
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บทที่  5 
 

สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

จากผลการวิจัยกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลักสูตรบัณฑิตศึกษาของ
สถาบนัอุดมศึกษา  ผูว้ิจยัไดน้ าเสนอ วตัถุประสงคก์ารวิจยั  วิธีการด าเนินการวิจยั  สรุปผลการวิจยั 
อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะโดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 การวิจัยคร้ังน้ี มีวตัถุประสงค์การวิจัย ดังน้ี 1) เพื่อศึกษาสภาพปัจจุบนัและสภาพท่ีพึง
ประสงค์ของการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบัณฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา 2) เพื่อ
วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคามของการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษาของสถาบันอุดมศึกษา  และ 3) เพื่อก  าหนดกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา 
 ผูว้ิจยัไดด้  าเนินวิธีด  าเนินการวิจยั ประกอบดว้ย 7 ขั้นตอน ดงัน้ี 1) ขั้นตอนท่ี 1 การก าหนด
กรอบแนวคิดในการวิจยั 2) ขั้นตอนท่ี 2 การศึกษาสภาพปัจจุบนัและสภาพอนัพึงประสงค์ของการ
บริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา 3) ขั้นตอนท่ี 3 การวิเคราะห์
จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคามของการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา
ของสถาบนัอุดมศึกษา 4) ขั้นตอนท่ี 4 การยกร่างกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา 5) ขั้นตอนท่ี 5 การประเมินความเหมาะสมและความเป็นไปได้
ของร่างกลยทุธก์ารบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา (ฉบบัร่าง
ท่ี 1) 6) ขั้นตอนท่ี 6 การตรวจสอบความเหมาะสมของร่างกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา (ฉบบัร่างท่ี 2) และ 7) ขั้นตอนท่ี 7 การปรับปรุงและ
น าเสนอกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบัณฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา (ฉบบั
สมบูรณ์) 
 ผูว้ิจยั ไดส้รุปผลการวิจยั อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ ดงัต่อไปน้ี 
 
  



 

 

 

271 

 

271 

 

 

5.1 สรุปผลการวจิยั 
 

 ผลการวิจยัคร้ังน้ี สรุปตามวตัถุประสงคก์ารวิจยัไดด้งัน้ี 
5.1.1 สภาพปัจจุบนั สภาพท่ีพึงประสงคแ์ละค่าดชันีการเรียงล าดบัความส าคญัของความ

ตอ้งการจ าเป็นของการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศกึษา 
5.1.2 จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคามของการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตร

บณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศกึษา 
5.1.3 กลยทุธก์ารบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา 
ผลการวิจยั สามารถแสดงรายละเอียดตามล าดบั ดงัน้ี 
 
5.1.1 สภาพปัจจุบัน สภาพทีพ่งึประสงค์ และค่าดัชนีการเรียงล าดับความส าคญัของความ

ต้องการจ าเป็นของการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑติศึกษาของสถาบนัอดุมศึกษา 
ผลการศึกษา ภาพรวมทุกกลุ่มสาขาวิชา สรุปไดด้งัน้ี 
5.1.1.1 สภาพปัจจุบันของการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบัณฑติศึกษาของ

สถาบันอดุมศึกษา ภาพรวมทุกกลุ่มสาขาวชิา 
สภาพปัจจุบนั พบว่า  การบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศกึษา

ของสถาบนัอุดมศึกษาอยูใ่นระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ีย 2.96 เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ดา้นการจดัส่วนประสมทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศกึษา มีค่าเฉล่ียอยู่
ในระดบัมาก เท่ากบั 3.56 รองลงมา คือ ดา้นการพฒันากลยทุธก์ารตลาดส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษา มีค่าเฉล่ียในระดบัปานกลาง เท่ากบั 3.10 เท่ากบัดา้นการวิเคราะห์โอกาสทาง
การตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศกึษา มีค่าเฉล่ียในระดบัปานกลาง เท่ากบั 2.79 ในขณะท่ีดา้นการ
จดัการความพยายามทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา มีค่าเฉล่ียในระดบันอ้ย เท่ากบั 
2.40 

เมื่อพิจารณารายดา้น สรุปผลไดด้งัน้ี 
5.1.1.1.1 การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 

เมื่อพิจารณาการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาโดยภาพรวมของทุก
สถาบนัอุดมศึกษา พบว่า  สภาพปัจจุบนัของการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาดส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษา มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง เท่ากบั 2.79    เมื่อพิจารณาจ าแนกรายดา้น พบว่า ดา้น
ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ การวิเคราะห์พฤติกรรมผูเ้รียน มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัปานกลาง เท่ากบั 3.08 
รองลงมา คือ ดา้นการวิเคราะห์การแข่งขนั มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง เท่ากบั 2.95 
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5.1.1.1.2 การพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา  
เมื่อพิจารณาการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาในภาพรวมของทุก
สถาบันอุดมศึกษา พบว่า สภาพปัจจุบันของการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษาอยู่ในระดับปานกลาง ค่าเฉล่ีย 3.10 เมื่อพิจารณาจ าแนกรายด้าน พบว่า ทุกดา้นมี
ค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ การสร้างความแตกต่างทางการตลาด 
ค่าเฉล่ีย 3.45 รองลงมา คือ ดา้นการวางต าแหน่งทางการตลาด ค่าเฉล่ีย 3.02  และดา้นการพฒันา
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษาใหม่ ค่าเฉล่ีย 2.83 

5.1.1.1.3 การจัดการส่วนประสมทางการตลาด 12 พี (12Ps) ส าหรับ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษา เมื่อพิจารณาการจดัการส่วนประสมการตลาด (12Ps) ในภาพรวมของทุก
สถาบันอุดมศึกษา พบว่า สภาพปัจจุบันของการจดัการส่วนประสมการตลาดอยู่ในระดับมาก 
ค่าเฉล่ีย 3.56 เมื่อพิจารณาจ าแนกรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากและสูงกว่าค่าเฉล่ีย
รวมมี 10 ดา้น หรือ 10 พี (10 Ps) เรียงล  าดบัจากสูงสุด ดงัน้ี 1) มีบุคลากรของหลกัสูตรท่ีมีคุณภาพ 
(People) ค่าเฉล่ีย 4.29 2) มีการติดต่อส่ือสารระหว่างผูส้อนและผูเ้รียนท่ีดีดว้ยเคร่ืองมือการส่ือสาร
ต่าง ๆ (Personal contact) ค่าเฉล่ีย 4.25 3) มีผูอ้  านวยการหรือประธานหลักสูตรท่ีมีความรู้ 
ความสามารถ และมีวิสยัทศัน์ (President) ค่าเฉล่ีย 4.17 4) มีการจดัการดา้นกระบวนการเรียนการ
สอนท่ีดี (Processes) ค่าเฉล่ีย 4.04 5) มีสภาพแวดลอ้มของสถาบนัท่ีดี (Packaging) ค่าเฉล่ีย 3.79 6) 
มีการผลกัดนัและสนบัสนุนใหผู้เ้รียนประสบความส าเร็จตามเป้าหมายของหลกัสูตร ดว้ยนโยบาย
และวิธีการต่าง ๆ ของสถาบนัอุดมศึกษาและผูบ้ริหารหลกัสูตร (Producer) ค่าเฉล่ีย 3.76 7) มีการ
พิจารณาถึงเง่ือนไขของผูเ้รียนท่ีมีความตอ้งการการเรียนการสอนท่ีมีคุณภาพ รวมถึงการบริการดา้น
อ่ืน เม่ือเปรียบเทียบกบัสถาบนัอ่ืน ๆ ท่ีมีอยูใ่นตลาด (Provision of customer) ค่าเฉล่ีย 3.76 8) มีการ
จดัการด้านสภาพทางกายภาพท่ีมองเห็นด้วยตาและจับต้องได้ของสถาบัน (Physical Evident) 
ค่าเฉล่ีย 3.69 9) มีการเผยแพร่ข่าวสารดา้นต่าง ๆ ของสถาบนั เพ่ือสร้างภาพพจน์และภาพลกัษณ์ท่ีดี
ให้แก่หลกัสูตรและสถาบนัอย่างจริงจงัและต่อเน่ือง (Public Relation) ค่าเฉล่ีย 3.65 และ 10) การ
จดัการดา้นหลกัสูตร (Product) ค่าเฉล่ีย 3.62 

5.1.1.1.4 การจัดการความพยายามทางการตลาดส าหรับหลักสูตร
บัณฑิตศึกษา เมื่อพิจารณาการจัดการความพยายามทางการตลาดโดยรวมส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษาของทุกสาขาวิชา พบว่า สภาพปัจจุบนัของการจดัการความพยายามทางการตลาดโดย
รวมอยูใ่นระดบันอ้ย มีค่าเฉล่ีย 2.40 เมื่อพิจารณาจ าแนกรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ 
ดา้นการควบคุมทางการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.65 รองลงมา คือ ดา้นการประเมินผลทางการตลาด 
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.52 และดา้นการด าเนินการทางการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.35 
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5.1.1.2 สภาพที่พงึประสงค์ของการบริหารการตลาดส าหรับหลักสูตรบัณฑิตศึกษา
ของสถาบันอุดมศึกษา ภาพรวมทุกกลุ่มสาขาวชิา 

สภาพท่ีพึงประสงค์ พบว่ า การบริหารการตลาดส าหรับหลักสูตร
บณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษาอยูใ่นระดบัมาก และเมื่อพิจารณารายดา้น พบว่า มีสภาพท่ีพึง
ประสงคข์องการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษาอยู่ในระดบั
มากทุกด้าน โดยด้านท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ด้านการจัดการส่วนประสมทางการตลาดส าหรับ
หลักสูตรบัณฑิตศึกษา รองลงมาคือ ด้านการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับหลักสูตร
บณัฑิตศึกษา และตามดว้ยดา้นการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 

เม่ือพิจารณารายดา้น สรุปผลไดด้งัน้ี 
5.1.1.2.1 การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 

สภาพท่ีพึงประสงคข์องการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาโดยภาพ
รวมอยูใ่นระดบัมาก เมื่อพิจารณารายดา้น พบว่า ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือการวิเคราะห์พฤติกรรม
ผูเ้รียน รองลงมา คือ ดา้นการวิเคราะห์การแข่งขนั 

5.1.1.2.2 การพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 
สภาพท่ีพึงประสงคข์องการพฒันากลยทุธท์างการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา อยู่ในระดบั
มาก  เมื่อพิจารณาจ าแนกรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ ดา้นการสร้างความแตกต่าง
ทางการตลาด รองลงมา คือ การวางต าแหน่งทางการตลาด และด้านการพัฒนาหลักสูตร
บณัฑิตศึกษาใหม่ ตามล าดบั 

5.1.1.2.3 การจดัการส่วนประสมทางการตลาด 12 พี (12 Ps) ส าหรับ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษา สภาพท่ีพึงประสงคข์องการจดัการส่วนประสมการตลาด  อยู่ในระดบัมาก 
เช่นเดียวกนั    มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.31  เมื่อพิจารณาจ าแนกรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั
มากและสูงกว่าค่าเฉล่ียรวมมี 11 ดา้น หรือ 11 พี (11 Ps) เรียงล  าดบัจากค่าเฉล่ียสูงสุด ดงัน้ี 1) มี
บุคลากรของหลกัสูตรท่ีมีคุณภาพ (People)  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.82  2) มีการติดต่อส่ือสารระหว่าง
ผูส้อนและผูเ้รียนท่ีดีดว้ยเคร่ืองมือการส่ือสารต่าง ๆ เช่น การใชโ้ทรศพัท์ การใชอี้เมล และ การส่ง
ขอ้ความผ่านเครือข่ายอินเทอร์เน็ต รวมถึงการพบปะพูดคุย และปรึกษาหารือ เพื่อด าเนินการ
กิจกรรมทางการศึกษาใหป้ระสบความส าเร็จดว้ยดี (Personal contact)   มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.79 3) มี
ผูอ้  านวยการหรือประธานหลกัสูตรท่ีมีความรู้ ความสามารถ และมีวิสัยทัศน์ในการผลักดัน
หลกัสูตรและองคก์รใหป้ระสบความส าเร็จตามวตัถุประสงค์ท่ีตั้งไว ้(President)  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.75 4) มีการจดัการดา้นกระบวนการเรียนสอนท่ีดี เร่ิมตน้จากการสมคัรเรียน การคดัเลือกเขา้เรียน 
การลงทะเบียน การเรียน การสอบ การประกาศ และระยะเวลาในการเรียน (Processes) ค่าเฉล่ีย 
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4.64 5) มีสภาพแวดลอ้มของสถาบนัท่ีดี ไดแ้ก่ สถาปัตยกรรมของอาคาร ภูมิสถาปัตยข์องสถาบนั 
และสภาพโดยรวมของสถาบนัท่ีดี (Packaging) ค่าเฉล่ีย 4.59 6) มีการจดัการดา้นสภาพทางกายภาพ
ท่ีมองเห็นดว้ยตาและจบัตอ้งไดข้องสถาบนั (Physical Evident) ค่าเฉล่ีย 4.46 7) มีการเผยแพร่
ข่าวสารดา้นต่าง ๆ ของสถาบนั เพื่อสร้างภาพพจน์และภาพลกัษณ์ท่ีดีให้แก่หลกัสูตรและสถาบนั
อยา่งจริงจงัและต่อเน่ือง (Public Relation) ค่าเฉล่ีย 4.43 8) มีการพิจารณาถึงเง่ือนไขของผูเ้รียนท่ีมี
ความตอ้งการการเรียนการสอนท่ีมีคุณภาพ รวมถึงการบริการดา้นอ่ืน เมื่อเปรียบเทียบกบัสถาบนั
อ่ืน ๆ ท่ีมีอยูใ่นตลาด (Provision of customer) ค่าเฉล่ีย 4.43 9) มีการจดัการดา้นหลกัสูตร (Product) 
ค่าเฉล่ีย 4.42 10) มีการผลกัดันและสนับสนุนให้ผูเ้รียนประสบความส าเร็จตามเป้าหมายของ
หลกัสูตร ดว้ยนโยบายและวิธีการต่าง ๆ ของสถาบนัอุดมศึกษาและผูบ้ริหารหลกัสูตร (Producer) 
ค่าเฉล่ีย 4.38 และ 11) มีบุคลากรของหลกัสูตรท่ีมีคุณภาพ (People) ค่าเฉล่ีย 4.35 

5.1.1.2.4 การจัดการความพยายามทางการตลาดส าหรับหลักสูตร
บณัฑิตศึกษา สภาพท่ีพึงประสงค์ของการจดัการความพยายามทางการตลาดอยู่ในระดบัมาก มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.66 เมื่อพิจารณาจ าแนกรายดา้น พบว่า ทุกดา้นมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก ดา้นท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ ดา้นการควบคุมทางการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.78 รองลงมา คือ ดา้นการ
ประเมินผลทางการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.75 ดา้นการด าเนินการทางการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.63 และดา้นการจดัองคก์รทางการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.50 

5.1.1.3 ค่าดัชนีการเรียงล าดับความส าคัญของความต้องการจ าเป็นของการบริหาร
การตลาดส าหรับหลกัสูตรบัณฑติศึกษาของสถาบันอุดมศึกษา 

เมื่อพิจารณาค่าดชันีการเรียงล าดบัความส าคญัของความตอ้งการจ าเป็นของ
การบริหารการตลาดส าหรับหลักสูตรบัณฑิตศึกษาของสถาบันอุดมศึกษา ภาพรวมทุกกลุ่ม
สาขาวิชา พบว่า ค่าดชันีความตอ้งการจ าเป็นของการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศกึษา
ของสถาบนัอุดมศึกษา เท่ากบั 0.35 (PNI ifiedmod  = 0.35) เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีมีค่า
ดชันีความตอ้งการจ าเป็นสูงสุด อนัดบั 1 คือ ดา้นการจดัการความพยายามทางการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษา (PNI ifiedmod  = 0.52) อนัดบั 2 คือ ดา้นการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด
ส าหรับหลกัสูตรบัณฑิตศึกษา (PNI ifiedmod  = 0.43) อนัดับ 3 คือ ดา้นการพฒันากลยุทธ์ทาง
การตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา (PNI ifiedmod  = 0.31) และอนัดบั 4 คือ ด้านการจดัการ
ส่วนผสมทางการตลาด (PNI ifiedmod  = 0.21) 

5.1.2 จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคามของการบริหารการตลาดส าหรับหลักสูตร
บัณฑติศึกษาของสถาบันอุดมศึกษา 
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ผลการศึกษาจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคามของการบริหารการตลาด
ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา สามารถสรุปผลเป็นรายดา้นไดด้งัน้ี 

5.1.2.1 จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคามของการวิเคราะห์โอกาสทาง
การตลาด มีดงัน้ี 

5.1.2.1.1 จุดแข็งของการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด มี 2 ประเด็น ไดแ้ก่ 
5.1.2.1.1.1 มีระบบวิจยัการตลาดของหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาไดแ้ก่ 

การวิจยัทดสอบความตอ้งการของผูเ้รียนและหน่วยงานเอกชน 
5.1.2.1.1.2 มีระบบการวิจัยโฆษณาท่ี เ ก่ียวกับหลัก สูตร

บณัฑิตศึกษา 
5.1.2.1.2 จุดอ่อนของการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด มี 5 ประเด็น ไดแ้ก่ 

5.1.2.1.2.1 มีระบบสนบัสนุนการตดัสินใจทางการตลาด ไดแ้ก่ การ
ใชเ้คร่ืองมือทางสถิติและการวิเคราะห์เชิงปริมาณรวมถึงการใชซ้อฟแวร์คอมพิวเตอร์ 

5.1.2.1.2 2. มีระบบพยากรณ์ยอดผูส้มคัรและวดัอุประสงคข์องตลาด 
ไดแ้ก่ กลุ่มนกัศึกษาท่ีเป็นไปตามเกณฑท่ี์ตั้งไวห้รือกลุ่มนกัศึกษาท่ีสมคัรเรียนและเรียนแลว้ 

5.1.2.1.2.3 มีระบบการจดัซ้ือรายช่ือผูเ้รียนเป้าหมายจากหน่วยงาน
ภายนอกสถาบนั เพ่ือน ามาใชใ้นการแสวงหาผูส้มคัรเรียนดว้ยวิธีทางการตลาดเช่น การส่งจดหมาย
ตรง และการโทรศพัทต์รง 

5.1.2.1.2.4 มีการวิเคราะห์ระบบข่าวกรองทางการแข่งขันดว้ยการ
จดัตั้งระบบเช่นการตั้งส านักงาน แผนกหน่วยงาน หรือบุคคลรับผิดชอบการรวบรวมขอ้มูลการ
แข่งขนัจากส่ือต่างๆ การประเมินและวิเคราะห์เพื่อตรวจสอบความน่าเช่ือถือของขอ้มูลดว้ยการ
ตีความและจดัระเบียบ การเผยแพรขอ้มูลข่าวสารและตอบข้อซกัถามดว้ยป้ายประกาศ รายงาน 
จดหมายข่าว และอีเมล ์

5.1.2.1.2.5 มีการเลือกตลาดผู ้เ รียนเป้าหมายชาวต่างชาติใน
ต่างประเทศโดยเฉพาะอยา่งยิง่ภูมิภาคอาเซียนภายใตข้อ้ตกลงเสรีทางการคา้ WTO, AEC ดว้ยการ
เสนอหลกัสูตรนานาชาติ 

5.1.2.1.3 โอกาสของการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด มี 4 ประเด็น ไดแ้ก่ 

5.1.2.1.3.1 มีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มด้านเทคโนโลยี ได้แก่ 
นวตักรรมเกิดไดไ้ม่มีขอ้จ  ากดั และการกา้วเร่งของการเปล่ียนแปลงท่ีท าให้หลกัสูตรลา้สมยัและ
หมดความตอ้งการ 
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5.1.2.1.3.2 มีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มดา้นการเมืองและกฎหมาย 

ไดแ้ก่ การปรับเปล่ียนของรัฐบาล นโยบายดา้นการศึกษา และการสนบัสนุนทางการศึกษา 

5.1.2.1.3.3 มีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทางสังคมและวฒันธรรม 
ไดแ้ก่ การยดึมัน่ในค่านิยมทางวฒันธรรม การคงอยูข่องวฒันธรรมยอ่ย และการเปล่ียนค่านิยมของ
วฒันธรรมรอง 

5.1.2.1.3.4 มีการวิเคราะห์ผลกระผลกระทบดา้นต่างๆจากการเปิด

ตลาดการศึกษาเสรีภายใตข้อ้ตกลง WTO และ AEC 

5.1.2.1.4 ภาวะคุกคามของการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด มี 4 ประเด็น 
ไดแ้ก่ 

5.1.2.1.4.1 มีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มดา้นประชากร ไดแ้ก่อตัรา
การเติบโตของประชากร การกระจายตวัช่วงอายุประชากร กลุ่มการศึกษาของประชากร และการ
เคล่ือนยา้ยประชากรตามเขตภูมิศาสตร์ 

5.1.2.1.4.2 มีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มดา้นเศรษฐกิจ ไดแ้ก่ การ

กระจายรายไดข้องประชากรเป้าหมายและจ านวนเงินออมและหน้ีสินของประชากรเป้าหมาย 

5.1.2.1.4.3 มีการวิเคราะห์กลยทุธท์างการแข่งขนัท่ีคู่แข่งขนัเลือกใช ้
ไดแ้ก่กลยทุธผ์ูน้  าตลาด กลยทุธผ์ูท้า้ชิง กลยทุธผ์ูต้าม และกลยทุธผ์ูเ้ชียวชาญในตลาดเลก็ 

5.1.2.1.4.4 มีการวิเคราะห์ถึงคู่แข่งขันท่ีเป็นสถาบันอุดมศึกษา

ต่างประเทศท่ีจะเขา้มาเปิดท าการในประเทศไทยภายใตข้อ้ตกลงทางการคา้ WTO และ AEC 
5.1.2.2 จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคามของการพัฒนากลยุทธ์ทาง

การตลาด มีดงัน้ี 
5.1.2.2.1 จุดแข็งของการพฒันากลยทุธท์างการตลาด มี 5 ประเด็น ไดแ้ก่ 

5.1.2.2.1.1 มีการวางต าแหน่งทางตลาดตามคุณสมบัติของ
สถาบนัอุดมศึกษา ไดแ้ก่ ขนาดของสถาบนั จ  านวนผูเ้รียนของสถาบนั หรือจ านวนปีท่ีก่อตั้งสถาบนั 

5.1.2.2.1.2 มีการวางต าแหน่งทางการตลาดตามลกัษณะผูเ้รียน 
ได้แก่กลุ่มท่ีชอบความสนุกสนาน กลุ่มฯท่ีมีหัวคิดทันสมยั กลุ่มฯท่ียึดมัน่กับขนบธรรมเนียน
ประเพณี 

5.1.2.2.1.3 มีการวางต าแหน่งทางการตลาดตามเทคโนโลยีท่ี
น ามาใช ้ไดแ้ก่ การเรียนการสอนทางออนไลน์ 
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5.1.2.2.1.4 มีการวางต าแหน่งทางการตลาดตามความร่วมมือกบั
สถาบนัอุดมศึกษาต่างประเทศ ไดแ้ก่การรับปริญญา 2 ใบ จากทั้ง 2 ประเทศ 

5.1.2.2.1.5 มีการสร้างความแตกต่างดา้นเทคโนโลยีการเรียนการ
สอนดว้ยการใชร้ะบบออนไลน์ และการประชุมทางไกล โดยผูเ้รียนอยู่ท่ีไหนก็เรียนได ้โดยผ่าน
เครือข่ายออนไลน์ และไม่มีขอ้จ  ากดัดา้นสถานท่ี  ท่ีอยูอ่าศยั และการเดินทาง 

5.1.2.2.2 จุดอ่อนของการพฒันากลยทุธท์างการตลาด ไม่พบประเด็น 
5.1.2.2.3 โอกาสของการพฒันากลยทุธท์างการตลาด มี 3 ประเด็น ไดแ้ก่ 

5.1.2.2.3.1 มีการพฒันาหลกัสูตรใหม่ท่ีเป็นท่ีตอ้งการของผูเ้รียน
อย่างแทจ้ริงด้วยการสร้างสรรค์ความคิด การกลัน่กรองความคิด การพฒันาแนวความคิด การ
ทดสอบแนวความคิด การพฒันาแผนกลยทุธก์ารตลาด การวิเคราะห์ธุรกิจ การทดสอบความชอบ
และไม่ชอบของผูเ้รียนการทดสอบการยอมรับของผูเ้รียน และการน าหลกัสูตรใหม่ออกสู่ตลาด 

5.1.2.2.3.2 มีการพิจารณาถึงกระบวนการยอมรับหลกัสูตรใหม่
ของผูเ้รียนเร่ิมตน้ดว้ยการรู้จกั เกิดความสนใจ ท าการประเมินแลว้ทดลองใชแ้ละจึงเกิดการยอมรับ
ในหลกัสูตร 

5.1.2.2.3.3 มีการจัดซ้ือลิขสิทธ์ิหลกัสูตรท่ีไดรั้บความนิยมจาก
สถาบนัอุดมศึกษาท่ีมีช่ือเสียงในต่างประเทศมาเปิดการเรียนการสอนในสถาบนั 

5.1.2.2.4 ภาวะคุกคามของการพฒันากลยทุธท์างการตลาด ไม่พบประเด็น 
5.1.2.3 จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคามของการจัดการส่วนประสมทาง

การตลาด มีดงัน้ี 
5.1.2.3.1 จุดแข็งของการจดัการส่วนประสมทางการตลาด มี 22 ประเด็น 

ไดแ้ก่ 
5.1.2.3.1.1 มีการก าหนดหลกัสูตรท่ีหลากหลายทั้งในระดบัคณะ/

ภาควิชา/สาขาวิชา (Product) 
5.1.2.3.1.2 มีการสร้างเอกลกัษณ์ตราสญัลกัษณ์หลกัสูตรดว้ยการ

ก าหนดช่ือหลกัสูตร สี สญัลกัษณ์ และถอ้ยค าเฉพาะ ประจ าหลกัสูตรแต่ละหลกัสูตร (Product) 
5.1.2.3.1.3 มีการให้บริการแก่ผูเ้รียนดว้ยความแตกต่างในดา้น

ขอ้เสนอของหลกัสูตร ดา้นระยะเวลาในการเรียน และดา้นภาพลกัษณ์ท่ีดีของหลกัสูตร (Product) 
5.1.2.3.1.4 มีการให้บริการท่ีเกิดผลิตผลเพ่ิมข้ึน ได้แก่ คุณภาพ

การเรียนการสอนท่ีเขม้ขน้ข้ึน ปริมาณผูเ้รียนเพ่ิมข้ึน (Product) 
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5.1.2.3.1.5 มีด  าเนินการก าหนดค่าเล่าเรียน ค่าธรรมเนียม และ
ค่าใชจ่้ายอ่ืน ๆ โดยพิจารณาจากระดบัของราคาเมื่อเทียบกบัคู่แข่ง และความรู้สึกท่ีไวต่อราคาของ
ผูเ้รียน (Price) 

5.1.2.3.1.6 มีการก าหนดส่วนลดพิเศษต่าง ๆ ของค่าใชจ่้ายใน
การศึกษา เพื่อจูงใจผูส้มคัรเรียน (Price) 

5.1.2.3.1.7 มีการก าหนดแผนการช าระเงินค่าเล่าเรียนท่ีเป็น
ประโยชน์แก่ผูเ้รียน เช่น เรียนก่อนจ่ายท่ีหลงั หรือผอ่นจ่าย (Price) 

5.1.2.3.1.8 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายให้
สมคัรเรียนดว้ยการโฆษณาหลกัสูตรใหเ้ป็นท่ีรู้จกัอยา่งแพร่หลาย (Promotion) 

5.1.2.3.1.9 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายให้
สมคัรเรียนด้วยการประชาสัมพนัธ์หลกัสูตรให้เป็นท่ียอมรับและสร้างภาพลกัษณ์อนัดีให้กับ
หลกัสูตร (Promotion) 

5.1.2.3.1.10 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายให้
สมคัรเรียนดว้ยการจดัส่งจดหมายตรงไปยงักลุ่มผูเ้รียนเป้าหมาย (Promotion) 

5.1.2.3.1.11 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายให้
สมคัรเรียนดว้ยการจดัท าและแจกแค็ตตาลอ็กแนะน าหลกัสูตรแก่ผูท่ี้สนใจทัว่ไป (Promotion) 

5.1.2.3.1.12 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายให้
สมคัรเรียนดว้ยการขายตรงโดยมีพนกังานขายใบสมคัรไปพบผูเ้รียนเป้าหมาย (Promotion) 

5.1.2.3.1.13 มีการจดัตั้งทีมขายเป็นกิจลกัษณะ เพ่ือแสวงหากลุ่ม
ผูเ้รียนเป้าหมาย ก  าหนดเป้าการขาย และมีค่าตอบแทนการขายให้แก่ทีมขายท่ีขายได้ส าเร็จ  
(Promotion) 

5.1.2.3.1.14 มีการให้ทดลองเ รียนก่อนท่ีจะสมัคร เ รียน 
(Promotion) 

5.1.2.3.1.15 มีการแจกของแถมเมื่อสมคัรเรียนและลงทะเบียน
เรียน เช่น แจกคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก มือถือ หรือไอแพด เป็นตน้ (Promotion) 

5.1.2.3.1.16 มีการชิงโชครางวลัใหญ่ส าหรับผูส้มคัรเรียน เช่น 
รางวลัรถยนต ์บา้นพร้อมท่ีดิน หรือ คอนโดมิเนียม เป็นตน้ (Promotion) 

5.1.2.3.1.17 มีการมอบทุนการศึกษาให้ส าหรับผู ้เ รียนดี 
(Promotion) 
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5.1.2.3.1.18 มีการรับประกนัว่าเรียนจบมีงานท าแน่นอน หรือ 
เรียนจบไดรั้บท างานท่ีดีข้ึนแน่นอน(Promotion) 

5.1.2.3.1.19 มีการส่งเสริมการขายร่วมกับสถาบันอุดมศึกษา
ต่างประเทศ เช่น หลกัสูตร 2 ปริญญา หรือเรียนในไทย 1 ปี แลว้ไปเรียนต่างประเทศ 1 ปี หรือ มี
การศึกษาดูงานท่ีต่างประเทศ เป็นตน้(Promotion) 

5.1.2.3.1.20 มีการส่งเสริมการขายร่วมกบัสินคา้อ่ืน ๆ เช่น ซ้ือ
รถยนตแ์ลว้ไดเ้รียนฟรี ช้ือคอนโดมิเนียมแลว้ไดเ้รียนในราคา 50% (Promotion) 

5.1.2.3.1.21 มีการวิจยัผูเ้รียน เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงขอ้มลูดา้นความรู้สึก
นึกคิดของผูเ้รียนต่อประเด็นต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัหลกัสูตรและสถาบนั เพื่อน ามาใชเ้ป็นขอ้มูลใน
การบริหารจดัการ (Probing) 

5.1.2.3.1.22 มีผูอ้  านวยการหรือประธานหลกัสูตรท่ีมีอ  านาจบารมี 
เป็นบุคคลกวา้งขวาง มีคนเคารพนบัหนา้ถือตาจ านวนมาก ส่งผลต่อความส าเร็จในการด าเนินการ
ดา้นต่าง ๆ ของหลกัสูตรและสถาบนั (Power) 

5.1.2.3.2 จุดอ่อนของการจดัการส่วนประสมทางการตลาด มี 5 ประเด็น 
ไดแ้ก่ 

5.1.2.3.2.1 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายให้
สมคัรเรียนดว้ยการใชก้ารขายทางโทรทศัน์ (Promotion) 

5.1.2.3.2.2 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายให้
สมคัรเรียนดว้ยการตั้งซุม้เลก็ ๆ ตามหา้งสรรพสินคา้ชั้นน า หรือแหล่งชุมชน (Promotion) 

5.1.2.3.2.3 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายให้
สมคัรเรียนดว้ยการพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ (E-Commerce) (Promotion) 

5.1.2.3.2.4 มีการแจกคูปองส่วนลดค่าเล่าเรียน ค่าธรรมเนียม และ
ค่าใชจ่้าย ๆ อ่ืน (Promotion) 

5.1.2.3.2.5 มีการใหเ้งินสดคืนเป็นส่วนลดพิเศษ หากช าระค่าเล่า
เรียนล่วงหนา้ของเทอมถดัไป (Promotion) 

5.1.2.3.3 โอกาสของการจดัการส่วนประสมทางการตลาด มี 1 ประเด็น 
ไดแ้ก่   มีการพิจารณาถึงความตอ้งการของผูเ้รียน ผูป้กครอง หน่วยงานและองคก์รต่าง ๆ ท่ีตอ้งการ
แรงงาน (Purchasers) 

5.1.2.3.4 ภาวะคุกคามของการจดัการส่วนประสมทางการตลาด ไม่พบ
ประเด็น 
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5.1.2.4 จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคามของการจัดการพยายามทาง
การตลาด มีดงัน้ี 

5.1.2.4.1 จุดแข็งของการจดัการพยายามทางการตลาด มี 1 ประเด็น ไดแ้ก่  
มีการควบคุมความสามารถในการท าก  าไร ดว้ยการพิจารณาถึงหลกัสูตรแต่ละหลกัสูตร แต่ละวิทยา
เขต แต่ละกลุ่มผูเ้รียน เพ่ือพิจารณาปรับลด เพ่ิม หรือก าจดัส่วนท่ีไม่ท าก  าไรออกไป 

5.1.2.4.2 จุดอ่อนของการจดัการพยายามทางการตลาด มี 7 ประเด็น ไดแ้ก่ 
5.1.2.4.2.1 มีการจัดองค์กรทางการตลาดด้วยการมอบหมาย

บุคคลใดบุคคลหน่ึงรับผดิชอบงานการตลาด 
5.1.2.4.2.2 มีการจดัองค์กรทางการตลาดด้วยการจดัตั้งทีมงาน

การตลาดท่ีประกอบดว้ยคณะบุคคลข้ึน 
5.1.2.4.2.3 มีการจดัองค์กรทางการตลาดดว้ยการจดัตั้งฝ่ายหรือ

แผนกการตลาดใหรั้บผดิชอบโดยตรง 
5.1.2.4.2.4 มีการด าเนินการทางการตลาด ดว้ยการน าแผนการ

ตลาดไปสู่การปฏิบติั โดยมอบหมายใหผู้เ้ก่ียวขอ้งในส่วนต่าง ๆ ไปด าเนินการ 
5.1.2.4.2.5 มีการวิเคราะห์ค่าใชจ่้ายทางการตลาดต่อยอดผูส้มัคร

และผูเ้รียน ดว้ยการประเมินผลค่าใชจ่้ายดา้นการโฆษณา การส่งเสริมการตลาด การส่งเสริมการขาย 
และการวิจยัการตลาด 

5.1.2.4.2.6 มีการวิเคราะห์ทางการเงิน เพื่อหาปัจจัยท่ีส่งผล
กระทบต่ออตัราผลตอบแทนทางธุรกิจของผูถื้อหุน้ 

5.1.2.4.2.7 มีการควบคุมประสิทธิภาพของการโฆษณา การ
ส่งเสริมการขาย ทีมขาย และประสิทธิภาพของการกระจายใบสมคัร 

5.1.2.4.3 โอกาสของการจดัการพยายามทางการตลาด ไม่มีประเด็น 
5.1.2.4.4 ภาวะคุกคามของการจดัการพยายามทางการตลาด มี 1 ประเด็น 

ไดแ้ก่ มีการวิเคราะห์ส่วนแบ่งตลาด ดว้ยการเปรียบเทียบผลการด าเนินงานของสถาบนักับสถาบนั
คู่แข่งอ่ืน ๆ และปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้ง 

5.1.3 กลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบัณฑติศึกษาของสถาบันอุดมศึกษา 
ก ล ย ุท ธ ์ก า ร บ ริ ห า ร ก า ร ต ล า ด ส า ห ร ับ ห ล ัก ส ูต ร บ ัณ ฑ ิต ศ ึก ษ า ข อ ง

สถาบันอุดมศึกษาจากผลการวิจ ัยในคร้ังน้ี  ประกอบด้วย 4 กลยุทธ์หลัก 14 กลยุทธ์รอง 
และ 37 วิธีด  าเนินการ ดังน้ี  
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กลยุทธ์หลัก 4 กลยุทธ์ มีดังน้ี 
1. ปฎิรูปการวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาด  
2. พัฒนากลยุทธ์ทางการตลาด  
3. การจัดการส่วนประสมทางการตลาด  
4. เร่งพัฒนาการจัดการความพยายามทางการตลาด  
 
กลยุทธ์รอง 14 กลยุทธ์ ภายใต้กลยุทธ์หลักแต่กลยุทธ์หลัก มีดังน้ี  
1. ปฎิรูปการวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาด  ประกอบด้วย 4 กลยุทธ์รอง  

1.1 เร่งรัดการด าเนินการดา้นขอ้มลูสารสนเทศเพื่อการการตลาดอย่างเป็นระบบ
และทนัสมยั 

1.2 เร่งพฒันาระบบการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทางการตลาดอยา่งรอบ 
1.3 เร่งพฒันาระบบการวิเคราะห์คู่แข่งในตลาดการศึกษาอยา่งเร่งด่วน 
1.4 เร่งรัดพฒันายทุธวิธีการเลือกตลาดเป้าหมายอยา่งต่อเน่ือง 

2. พัฒนากลยุทธ์ทางการตลาด  ประกอบด้วย  2 กลยุทธ์รอง  
2.1 พฒันากลยุทธ์การวางต าแหน่งและสร้างความแตกต่างทางการตลาดอย่าง

เหมาะสม 
2.2. สรรสร้างพฒันาหลกัสูตรใหม่ท่ีโดดเด่นอยา่งชดัเจน 

3. การจัดการส่วนประสมทางการตลาด  ประกอบด้วย 6 กลยุทธ์รอง  
3.1. จดัการใหม้ีหลกัสูตรใหม่อยา่งหลากหลายและมีคุณภาพ (Product) 
3.2. จดัการใหม้ีวิธีก  าหนดค่าเล่าเรียนท่ีจูงใจกลุ่มเป้าหมาย (Price) 
3.3. จัดการให้มียุทธวิธีการส่งเสริมการตลาดอย่างครบครัน (Promotion 

(Marketing)) 
3.4. จดัการท าระบบส ารวจความตอ้งการของผูเ้รียนเป้าหมาย (Purchasers) 
3.5. จดัการท าระบบส ารวจความพึงพอใจของผูเ้รียนปัจจุบนั (Probing) 
3.6. จดัการใหเ้กิดการใชอ้  านาจบารมีของผูบ้ริหารอยา่งสร้างสรรค ์(Power) 

4. เ ร่ งพ ัฒนาการจ ัดการความพยายามทางการตลาด  ประกอบด ้วย    กล
ยุทธ์รอง  

4.1. เร่งพฒันาใหมี้การจดัตั้งคณะท างานรับผดิชอบทางการตลาด 
4.2. เร่งพฒันาระบบการประเมินผลและระบบการควบคุมทางการตลาดอย่างมี

ประสิทธิภาพ 
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วธิีด าเนินการ 37 วธิีด าเนินการ ภายใตก้ลยทุธห์ลกัและกลยทุธร์อง มีดงัน้ี 
 
กลยุทธ์หลักที่  1 ปฎิรูปการวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาด  ประกอบดว้ย 4 กล

ยทุธร์อง 10 วิธีด  าเนินการ ดงัน้ี 
1.1 เร่งรัดการด าเนินการดา้นขอ้มลูสารสนเทศเพื่อการการตลาดอยา่งเป็นระบบและ

ทนัสมยั 
1.1.1 เร่งจดัให้มีระบบวิจยัการตลาดของหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาไดแ้ก่ การวิจยั

ทดสอบความตอ้งการของผูเ้รียนและหน่วยงานเอกชน 
1.1.2 เร่งจดัใหม้ีระบบการวิจยัการโฆษณาของหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 
1.1.3 เร่งจัดให้มีระบบสนับสนุนการตัดสินใจทางการตลาด ได้แก่ การใช้

เคร่ืองมือทางสถิติและการวิเคราะห์เชิงปริมาณรวมถึงการใชซ้อฟแวร์คอมพิวเตอร์ 
1.1.4 เร่งจดัให้มีระบบพยากรณ์ยอดผูส้มคัรและวดัอุประสงค์ของตลาด ไดแ้ก่ 

กลุ่มนกัศึกษาท่ีเป็นไปตามเกณฑท่ี์ตั้งไวห้รือกลุ่มนกัศึกษาท่ีสมคัรเรียนและเรียนแลว้ 
1.2 เร่งพฒันาระบบการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทางการตลาดอยา่งรอบ 

1.2.1 เร่งจดัใหม้ีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มดา้นต่าง ๆ ท่ีส าคญั ไดแ้ก่ ประชากร 
เศรษฐกิจ การเมืองและกฎหมาย สงัคมและวฒันธรรม 

1.2.2 เร่งจดัให้มีการวิเคราะห์ผลกระผลกระทบด้านต่างๆจากการเปิดตลาด
การศึกษาเสรีภายใตข้อ้ตกลง WTO และ AEC 

1.3 เร่งพฒันาระบบการวิเคราะห์คู่แข่งในตลาดการศึกษาอยา่งเร่งด่วน 
 1.3.1 เร่งจดัใหมี้การวิเคราะห์ระบบข่าวกรองทางการแข่งขนัดว้ยการจดัตั้งระบบ

เช่นการตั้งส านกังาน แผนกหน่วยงาน หรือบุคคลรับผดิชอบการรวบรวมขอ้มูลการแข่งขนัจากส่ือ
ต่างๆ การประเมินและวิเคราะห์เพื่อตรวจสอบความน่าเช่ือถือของขอ้มูลดว้ยการตีความและจัด
ระเบียบ การเผยแพรขอ้มลูข่าวสารและตอบขอ้ซกัถามดว้ยป้ายประกาศ รายงาน จดหมายข่าว และ
อีเมล ์

 1.3.2 เร่งจดัใหม้ีการวิเคราะห์กลยทุธท์างการแข่งขนัท่ีคู่แข่งขนัเลือกใช ้ไดแ้ก่กล
ยทุธผ์ูน้  าตลาด กลยทุธผ์ูท้า้ชิง กลยทุธผ์ูต้าม และกลยทุธผ์ูเ้ชียวชาญในตลาดเลก็ 

 1.3.3 เร่งจดัใหม้ีการวิเคราะห์ถึงคู่แข่งขนัท่ีเป็นสถาบนัอุดมศึกษาต่างประเทศท่ีจะ
เขา้มาเปิดท าการในประเทศไทยภายใตข้อ้ตกลงทางการคา้ WTO และ AEC 

1.4 เร่งรัดพฒันายทุธวิธีการเลือกตลาดเป้าหมายอย่างต่อเน่ือง 
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 1.4.1 เร่งจัดให้มีการเลือกตลาดผูเ้รียนเป้าหมายชาวต่างชาติในต่างประเทศ
โดยเฉพาะอย่างยิ่งภูมิภาคอาเซียนภายใตข้อ้ตกลงเสรีทางการคา้ WTO และ AEC ดว้ยการเสนอ
หลกัสูตรนานาชาติ 
 

กลยุทธ์หล ัก  2 พัฒนากลยุทธ์ท างการตลาด  ประกอบด้วย 2 กลยุทธ์รอง 5 
วิธีด  าเนินการ ดงัน้ี 
 2.1 พฒันากลยทุธก์ารวางต าแหน่งและสร้างความแตกต่างทางการตลาดอยา่งเหมาะสม 
  2.1.1. พฒันาใหม้ีการวางต าแหน่งทางตลาดตามคุณสมบติัของสถาบนัอุดมศึกษา 
ไดแ้ก่ ขนาดของสถาบนั จ  านวนผูเ้รียนของสถาบนั หรือจ านวนปีท่ีก่อตั้งสถาบนั 
   2.1.2. พฒันาให้มีการวางต าแหน่งทางการตลาดตามเทคโนโลยีท่ีน ามาใช ้ไดแ้ก่ 
การเรียนการสอนทางออนไลน์ 
   2.1.3. พัฒนาให้มีก ารวางต าแหน่งทางการตลาดตามความ ร่วมมือกับ
สถาบนัอุดมศึกษาต่างประเทศ ไดแ้ก่ การรับปริญญา2ใบจากทั้ง 2 ประเทศ 
   2.1.4. พฒันาใหม้ีการสร้างความแตกต่างดา้นเทคโนโลยกีารเรียนการสอนดว้ยการ
ใช้ระบบออนไลน์ และการประชุมทางไกล โดยผูเ้รียนอยู่ท่ีไหนก็เรียนได้ โดยผ่านเครือข่าย
ออนไลน์ และไม่มีขอ้จ  ากดัดา้นสถานท่ีท่ีอยูอ่าศยั และการเดินทาง 

 2.2. สรรสร้างพฒันาหลกัสูตรใหม่ท่ีโดดเด่นอยา่งชดัเจน 
    2.2.1. สรรสร้างหลกัสูตรใหม่ท่ีเป็นท่ีตอ้งการของผูเ้รียนอยา่งแทจ้ริง 
   2.2.2. สรรสร้างหลกัสูตรใหม่ท่ีเป็นท่ียอมรับของผูเ้รียนเป้าหมายอยา่งแทจ้ริง 
 
  กลยุทธ์หลัก 3 จัดการส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย 6 กลยุทธ์รอง 16 
วิธีด  าเนินการ ดงัน้ี 

 3.1. จดัการใหม้ีหลกัสูตรใหม่อยา่งหลากหลายและมีคุณภาพ (Product) 
 3.1.1. จัดการให้มีหลกัสูตรใหม่อย่างหลากหลายทั้งในระดับคณะ/ภาควิชา/

สาขาวิชา 
 3.1.2. จดัการใหม้ีเอกลกัษณ์ตราสัญลกัษณ์หลกัสูตรดว้ยการก าหนดช่ือหลกัสูตร  

สี สญัลกัษณ์ และถอ้ยค าเฉพาะ ประจ าหลกัสูตรแต่ละหลกัสูตร 
 3.1.3. จดัการใหม้ีบริการแก่ผูเ้รียนดว้ยความแตกต่างในดา้นขอ้เสนอของหลกัสูตร 

ดา้นระยะเวลาในการเรียน และดา้นภาพลกัษณ์ท่ีดีของหลกัสูตร 
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 3.1.4. จัดการให้มีบริการท่ีเกิดผลิตเพ่ิมข้ึน ไดแ้ก่ คุณภาพการเรียนการสอนท่ี
เขม้ขน้ข้ึน ปริมาณผูเ้รียนเพ่ิมข้ึน 

 3.2. จดัการใหม้ีวิธีก  าหนดค่าเล่าเรียนท่ีจูงใจกลุ่มเป้าหมาย (Price) 
 3.2.1. จดัการให้มีการก าหนดค่าเล่าเรียน ค่าธรรมเนียม และค่าใชจ่้ายอ่ืน ๆ โดย

พิจารณาจากระดบัของราคาเมื่อเทียบกบัคู่แข่ง 
 3.2.2. จัดการให้มีการก าหนดแผนการช าระเงินค่าเล่าเรียนท่ีเป็นประโยชน์แก่

ผูเ้รียน เช่น ระบบผอ่นจ่าย 
 3.3.จดัการใหม้ียทุธวิธีการส่งเสริมการตลาดอยา่งครบครัน (Promotion (Marketing)) 

 3.3.1 จดัการใหม้ีการโฆษณาหลกัสูตรใหเ้ป็นท่ีรู้จกัอยา่งแพร่หลาย (Advertising) 
 3.3.2 จ้ดการให้มีการประชาสัมพันธ์หลักสูตรให้เป็นท่ียอมรับและสร้าง

ภาพลกัษณ์อนัดีใหก้บัหลกัสูตร (Public Relation) 
 3.3.3 จดัการใหมี้การจดัท าและแจกแค็ตตาลอ็กแนะน าหลกัสูตรแก่ผูท่ี้สนใจทัว่ไป 

(Catalog) 
 3.3.4 จดัการใหม้ีการสมคัรเรียนดว้ยการพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ (E-Commerce) 
 3.3.5 จดัการใหม้ีการใหเ้งินสดคืนเป็นส่วนลดพิเศษ หากช าระค่าเล่าเรียนล่วงหน้า

ของเทอมถดัไป (Cash Refund) 
 3.3.6 จดัการใหม้ีการมอบทุนการศึกษาใหส้ าหรับผูเ้รียนดี (Scholarship) 
 3.3.7 จดัการใหม้ีการส่งเสริมการเรียนร่วมกบัสถาบนัอุดมศึกษาต่างประเทศ เช่น 

หลกัสูตร 2 ปริญญา หรือเรียนในไทย 1 ปี แลว้ไปเรียนต่างประเทศ 1 ปี หรือ มีการศึกษาดูงานท่ี
ต่างประเทศ เป็นตน้ (Co-Promotion) 

 3.4. จดัการท าระบบส ารวจความตอ้งการของผูเ้รียนเป้าหมาย (Purchasers) 
 3.4.1 จดัการให้มีการส ารวจความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของผูเ้รียนเป้าหมายและผูท่ี้มี

ส่วนเก่ียวข้องในการตัดสินใจ รวมถึงผู ้ประกอบการและหน่วยงานท่ีต้องการใช้บัณฑิต 
(Purchasers) 

 3.5. จดัการท าระบบส ารวจความพึงพอใจของผูเ้รียนปัจจุบนั (Probing) 
 3.5.1 จดัการให้มีการวิจยัผูเ้รียน เพื่อให้ไดม้าซ่ึงขอ้มูลดา้นความรู้สึกนึกคิดของ

ผูเ้รียนต่อประเด็นต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัหลกัสูตรและสถาบนั เพื่อน ามาใชเ้ป็นขอ้มูลในการบริหาร
จดัการ (Probing) 

 3.6. จดัการใหเ้กิดการใชอ้  านาจบารมีของผูบ้ริหารอยา่งสร้างสรรค ์(Power) 
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 3.6.1. จดัการให้มีผูอ้  านวยการหรือประธานหลกัสูตรท่ีเป็นผูท้รงคุณวุฒิ มีความ
เช่ียวชาญ ช านาญ และมีความรู้ความสามารถท่ีแทจ้ริง ส่งผลต่อความส าเร็จในการด าเนินการดา้น
ต่าง ๆ ของหลกัสูตรและสถาบนั (Power) 
 
 กลยุทธ์ที่ 4 เร่งพฒันาการจดัการความพยายามทางการตลาด  ประกอบดว้ย 2 กลยุทธ์
รอง 5 วิธีด  าเนินการ ดงัน้ี 

 4.1. เร่งพฒันาใหมี้การจดัตั้งคณะท างานรับผดิชอบทางการตลาด 
 4.1.1. เร่งพฒันาใหมี้การจดัองคก์รทางการตลาดดว้ยการจดัตั้งทีมงานการตลาดท่ี

ประกอบดว้ยคณะบุคคลข้ึน 
 4.1.2. เร่งพฒันาให้มีการจัดองค์กรทางการตลาดด้วยการจัดตั้งฝ่ายหรือแผนก

การตลาดใหรั้บผดิชอบโดยตรง 
 4.2. เร่งพัฒนาระบบการประเมินผลและระบบการควบคุมทางการตลาดอย่างมี

ประสิทธิภาพ 
 4.2.1. เร่งพฒันาใหม้ีการวิเคราะห์ค่าใชจ่้ายทางการตลาดต่อยอดผูส้มคัรและผูเ้รียน 

ดว้ยการประเมินผลค่าใชจ่้ายดา้นการโฆษณา การส่งเสริมการตลาด การส่งเสริมการขาย และการ
วิจยัการตลาด 

 4.2.2. เร่งพฒันาใหม้ีการวิเคราะห์ทางการเงิน เพ่ือหาปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่ออตัรา
ผลตอบแทนทางธุรกิจของผูถื้อหุน้ 

 4.2.3. เร่งพฒันาให้มีการควบคุมประสิทธิภาพของการโฆษณา การส่งเสริมการ
ขาย ทีมขาย และประสิทธิภาพของการกระจายใบสมคัร 
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5.2 อภิปรายผล 
 
             การศึกษาวิจัยกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลัก สูตรบัณฑิตศึกษาของ
สถาบนัอุดมศึกษา ผูว้ิจยัมีประเด็นส าคญัท่ีควรน ามาอภิปรายผล  2 ประเด็น คือ 1) สภาพปัจจุบนั
และสภาพท่ีพึงประสงค์ของกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลักสูตรบัณฑิตศึกษาของ
สถาบันอุดมศึกษา และ 2) กลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบัณฑิตศึกษาของ
สถาบนัอุดมศึกษา มีรายละเอียดดงัน้ี 
               
 5.2.1. สภาพปัจจุบันและสภาพที่พึงประสงค์การบริหารการตลาดส าหรับหลักสูตร
บัณฑติศึกษาของสถาบันอุดมศึกษา 
 
  จากผลการวิจยัพบว่า ดา้นท่ีมีระดบัการปฎิบติัในปัจจุบนัสูงสุด และมีระดบัปฎิบติัท่ีพึง
ประสงค์สูงสุด ได้แก่ การจัดการส่วนประสมทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบัณฑิตศึกษาของ
สถาบนัอุดมศึกษา ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นว่าสถาบนัอุดมศึกษาท่ีจดัหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาให้ความส าคญั
กบัการจดัการส่วนประสมการตลาดทั้งในสภาพปัจจุบนัและสภาพท่ีพึงประสงค์ ทั้งน้ีเป็นเหตุมา
จากสภาพการแข่งขนัในตลาดการศึกษาระดับบัณฑิตศึกษาท่ีมีการแข่งขนักันรุนแรงมากข้ึน มี
สถาบนัอุดมศึกษาเปิดใหม่เพ่ิมมากข้ึน จากเดิมจ านวน 120 แห่ง ในปี พ.ศ. 2546 (ส านักงาน
คณะกรรมการอุดมศึกษา, 2546) เพ่ิมจ านวนเป็น 167 แห่ง ในปี พ.ศ. 2551 (ส านักงานคณะกรรม
อุดมศึกษา, 2551) และมีหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาใหม่ ๆ ท่ีเปิดข้ึนเพ่ือตอบสนองความตอ้งการของ
ผูเ้รียนมากยิ่งข้ึน ดงัฐานขอ้มูลหลกัสุตรบณัฑิตศึกษาของส านักงานคณะกรรมการอุดมศึกษา ปี 
พ.ศ. 2554 ได้รวบรวมจ านวนหลักสูตรระดับปริญญาเอกและปริญญาโทท่ีเปิดสอนอยู่ใน
สถาบนัอุดมศึกษาในสงักดั สกอ. มีมากถึง 4,449 หลกัสูตร ในทุกสาขาวิชาทัว่ประเทศ (ส านักงาน
คณะกรรมอุดมศึกษา, 2554) รวมถึงหลักสูตรบัณฑิตศึกษาท่ีเปิดบริการผ่านระบบออนไลน์ 
(Online) หรือระบบอี – เลิร์นน่ิง (E – Learning) ของมหาวิทยาลยัหอการคา้ไทย มหาวิทยาลยัรังสิต 
และมหาวิทยาลยัอสัสมัชนั (เอแบค) (ประชาชาติธุรกิจ ฉบบัพิเศษ, 2553: 10)  ซ่ึงสถาบนัอุดมศึกษา
เห็นควรต้องด าเนินการดา้นการตลาดท่ีเหมาะสม เพื่อจูงใจและดึงดูดให้ผูเ้รียนเป้าหมายเข้ามา
สมคัรเรียนในหลกัสูตรของตนตามเป้าหมายท่ีตั้งไว ้ซ่ึงสอดคลอ้งกบัไพฑูรย ์สินลารัตน์ (2546) ได้
กล่าวไวว้่า สถาบนัอุดมศึกษาตอ้งปรับตวัและเปล่ียนแปลงในดา้นต่างง ๆ ต่อสถานการณ์เช่นน้ีตาม
กระแส Marketization ท่ีการศึกษากลายเป็นสินคา้ท่ีขายได ้สามารถท าก  าไรไดใ้นเชิงธุรกิจ จน
ก่อใหเ้กิดกระแสธุรกิจการตลาดเขา้มามีบทบาทมากข้ึนในวงการอุดมศึกษา 
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   ประกอบกบัในอนาคตอนัใกลท่ี้ประเทศไทยตอ้งเขา้เป็นส่วนหน่ึงของการเปิดการคา้
เสรีภายในขอ้ตกลง WTO และ AEC ซ่ึงรวมถึงเร่ืองการศึกษาดว้ยนั้น จะส่งผลให้เกิดการแย่งชิง
ผูเ้รียนจากสถาบันอุดมศึกษาต่างประเทศท่ีจะเข้ามาเปิดด าเนินการในประเทศมากยิ่ง แต่ทั้งน้ี 
สถาบนัอุดมศึกษาก็เลง็เห็นความส าคญัในจุดน้ี จึงคาดหวงัท่ีจะน าการจดัการส่วนประสมการตลาด
มาด าเนินการเพื่อใหบ้รรลุเป้าหมาย ดงัเห็นไดจ้ากระดบัการปฎิบติัท่ีพึงประสงคท่ี์อยูใ่นระดบัสูงสุด 
  นอกจากน้ี ในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีการปฎิบติัในปัจจุบนัสูงสุด 10 อนัดบั
แรก หรือ จ  านวน พี (P) ท่ีมีการปฎิบติัในปัจจุบนัสูงสุด 10 ตวัแรก จากจ านวน พี (P) ทั้งหมด 16 พี 
(16s) น้ี ไดแ้ก่ 1) P People: มีบุคลากรท่ีมีคุณภาพ 2) P Personal Contact: มีการติดต่อส่ือสาร
ระหว่างผูเ้รียนและผูส้อนดว้ยเคร่ืองการส่ือสารท่ีทันสมยั 3) P President: มีผูอ้  านวนการหรือ
ประธานหลกัสูตรท่ีมีความรู้ความสามารถ 4) P Processes: มีกระบวนการการเรียนการสอนท่ีดี 5) P 
Packaging: มีสภาพแวดลอ้มของสถาบนัดี 6) P Producer: มีสถาบนัและผูบ้ริหารให้การสนับสนุน
อยา่งดี 7) P Provision Evident: มีการพิจารณาถึงเง่ือนไขของผูเ้รียนท่ีตอ้งการการเรียนการสอนและ
บริการท่ีมีคุณภาพ 8) P Physical Evident: มีการจดัสภาพทางกายภาพของสถาบนัท่ีมองเห็นดว้ยตา
และจบัตอ้งไดด้ว้ยดี 9) P Public Relation: มีเผยแพร่ข่าวสารและสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีของสถาบนั
อย่างต่อเน่ือง และ 10) P Product: มีการจดัการด้านหลกัสูตร จะเห็นได้ว่าสถาบนัอุดมศึกษาใน
ปัจจุบนัไดม้ีการปฎิบติัดา้นส่วนประสมการตลาดมากกว่าและนอกเหนือส่วนประสมการตลาด
โดยทัว่ไปท่ีใช ้ส่วนประสมการตลาด 4 พี หรือ Marketing Mix 4 Ps ไดแ้ก่ Product Price Place 
และ Promotion ซ่ึงส่วนประสมการตลาดท่ีเพ่ิมข้ึนมานอกเหนือจาก 4 พี น้ี สอดคลอ้งการส่วน
ประสมการตลาดท่ีเก่ียวข้องกบัการจัดการการตลาดของธุรกิจบริการ ดงัเช่น Philip Kotler and 
Karen F. Fox (1995) ไดก้ล่าวถึงส่วนประสมการตลาดส าหรับองคก์รทางการศึกษาว่า ประกอบดว้ย 
11 พี ไดแ้ก่ Product: หลกัสูตร Price: ค่าเล่าเรียน Place: สถานท่ีเรียน Promotion: การส่งเสริม
การตลาด Processes: กระบวนการการเรียนการสอน Physical Evident: สถานท่ีท่ีเห็นประจกัษ ์
Public Relation: การประชาสัมพนัธ์หลกัสูตร People: บุคลากรอนัประกอบดว้ยคณาจารยแ์ละ
เจ้าหน้าท่ีอ  านวยการ Personal Contact: การติดต่อส่ือสารระหว่างบุคคล President: ประธาน
หลกัสูตร และ Packaging: ชุดของขอ้เสนอท่ีมีต่อผูเ้รียน 
  ในขณะท่ี P Producer สอดคลอ้งกบั Seymour H. Fine (1997) กล่าวถึง The 7Ps Model 
ประกอบดว้ย Product Price Place Promotion และท่ีเพ่ิมเติมจาก 4 P คือ Producer: ผูผ้ลิตหรือตวั
สถาบนัอุดมศึกษา Purchaser: ผูซ้ื้อหรือผูเ้รียน และ Probing: การรับฟังความคิดเห็นจากผูรั้บบริการ 
ซ่ึงในท่ีน้ี ทางสถาบนัอุดมศึกษาไดใ้หค้วามส าคญักบัทางสถาบนัอุดมศึกษาท่ีเป็นผูก้  าหนดนโยบาย
และใหก้ารสนบัสนุนในดา้นต่าง ๆ เพื่อใหผู้เ้รียนประสพความส าเร็จในการเรียนตามเป้าประสงค์ 
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และยงัสอดคลอ้งกบัส่วนประสมการตลาดของ Adrain Payne (1993) ประกอบ 7Ps ไดแ้ก่ Product 
Price Place Promotion Processes People และ Provision of customer คือ เง่ือนไขของผูรั้บบริการ 
ซ่ึงในท่ีน้ี ทางสถาบนัอุดมศึกษาไดมี้การปฎิบติัในส่วนของ Provision of customer ใหเ้ป็นส่วนหน่ึง
ของการจดัการส่วนประสมการตลาด โดยค านึงถึงเง่ือนไขของผูเ้รียนท่ีตอ้งการคุณภาพของการ
เรียนการสอนและบริการท่ีจะไดรั้บเป็นปัจจยัหน่ึง สุดทา้ย ยงัสอดคลอ้งกบัเร่ือง Packaging ท่ี เสรี 
วงษม์ณฑา (2540) ไดก้ล่าวไวถึ้งส่วนประสมการตลาด 8 Ps ไดแ้ก่ Product Price Place Promotion 
Public Relation People Power network และ Packaging ซ่ึงในท่ีน้ีสถาบันอุดมศึกษาได้ให้
ความส าคญัต่อการปฎิบติัในเร่ือง Packaging โดยไดด้  าเนินการให้มีความสวยงามของสถาบนัทั้ง
สภาพแวดลอ้ม สถาปัตยกรรม และสถานท่ีโดยรวมใหดู้ดีและมีบรรยากาศท่ีดีดว้ย  
  ในขณะเดียวกนัก็เป็นท่ีน่าสงัเกตว่า ในจ านวน 10 พี ท่ีมีการปฎิบติัสูงสุดน้ี ไม่มี 3 พี (P) 
พ้ืนฐานของส่วนประสมการตลาดทัว่ไปถูกรวมอยู่ดว้ย นั่นคือ Price: ค่าเล่าเรียน Place: ท่ีตั้งของ
สถาบนั และ Promotion: การส่งเสริมการตลาด ทั้งน้ีในเร่ืองของการก าหนดราคาค่าเล่าเรียนและ
ส่วนลดต่าง ๆ  รวมถึงเง่ือนไขการจ่ายเงิน ทางสถาบนัเองอาจมีขอ้ก  าหนดท่ีไม่สามารถยืดหยุ่นได้
มากนกัในเร่ืองน้ี ประกอบกบัหากก าหนดราคาท่ีถกูมากเกินไป หรือก าหนดส่วนลดมาก อาจจะท า
ให้หลกัสูตรขาดคุรค่าและดุไม่ค่อยดี ขณะเดียวกัน ในส่วนของ Promotion หรือ การส่งเสริม
การตลาด ก็ไม่มีการปฎิบัตมากนักในปัจจุบนั คงเป็นสาเหตุว่า หากสถาบนัด าเนินการส่งเสริม
การตลาดมากเกินไปจะก่อใหเ้กิดภาพลกัษณ์ท่ีไม่ดีต่อสถาบนั และท าใหส้ถาบนัขาดความน่าเช่ือถือ
ก็เป็นได ้ซ่ึงสอดคลอ้งกบัความคิดเห็นของผูท้รงคุณวุฒิท่ีร่วมแสดงความคิดในการประชุมระดม
ความคิด และการประเมินความเหมาะสมของกลยทุธฯ์ ไดใ้หค้วามคิดเห็นในส่วนน้ีเช่นกนัว่า หาก
มีการด าเนินการดา้นส่งเสริมการตลาดมากเกินไป จะก่อใหเ้กิดภาพลกัษณ์ทางลบมากกว่าผลดีท่ีจะ
เกิดแก่สถาบนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Chester Donald Kajcienski (1997) ถึง องค์ประกอบ
การตลาด (Marketing elements) ท่ีสถาบนัอุดมศึกษาท่ีมีนักศึกษามากกว่า 5,000 คน ผลการวิจยั
พบว่า องคป์ระกอบในเร่ืองของราคา (Price) ไม่ไดถ้กูน ามาใชเ้ป็นองคป์ระกอบหน่ึงของการตลาด
ในคร้ังน้ี ขณะเดียวกนั ส่วนประสมการตลาดดา้นราคาน้ี ก็ไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Darryl E. 
Jones (2002) ศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกสถาบนัอุดมศึกษาของนกัศึกษาเช่ือชาติอเมริกา-
อาฟริกา ท่ีพบว่า ปัจจยัดา้นค่าเล่าเรียน และการช่วยเหลือทางการเงิน เป็น 2 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
การเลือกสถาบนัอุดมศึกษา 
  จากผลการวิจยั ยงัพบดว้ยว่า ดา้นท่ีมีระดบัการปฎิบติัในปัจจุบนัต ่าสุด และมีระดบัการ
ปฎิบติัท่ีพึงประสงคต์  ่าสุด ไดแ้ก่ ดา้นการจดัการความพยายามทางการตลาด โดยขอ้ท่ีมีการปฎิบติั
นอ้ยท่ีสุด คือ การจดัองคก์ารทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาทั้งในสภาพปัจจุบนัและ
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สภาพท่ีพึงประสงค์ แสดงให้เห็นถึง การขาดแคลนหน่วยงานท่ีจะต้องดูแลรับผิดชอบงานดา้น
การตลาดโดยตรงภายใตส้ถาบนัอุดมศึกษา ทั้งน้ี อาจเป็นเหตุผลท่ีทางสถาบนัค านึงถึงคุณภาพของ
หลักสูตรและการเ รียนการสอนมากกว่าการค านึงถึงปริมาณของผู ้เข้าสมัคร เรียน ซ่ึง
สถาบนัอุดมศึกษาหลายแห่งไดใ้ห้ความเห็นไวว้่า สถาบนัการศึกษาตอ้งมุ่งเน้นท่ีคุณภาพของการ
เรียนการสอนและคุณภาพของหลกัสูตรมากกว่าการมุ่งเนน้ท าก  าไรในเชิงธุรกิจเหมือนองค์กรทาง
การตลาดทัว่ไป ซ่ึงสอดคลอ้งกบัความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามบางท่านท่ีไดใ้ห้ขอ้มูลใน
การวิจยัคร้ังน้ี ร่วมถึงผูท้รงคุณวุฒิบางท่านในการประชุมระดมความคิดเห็นดว้ย ในขณะเดียวกนั 
ผลการวิจยัในเร่ืองน้ีก็ไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ส าราญ บุญเจริญ (2547) ศึกษา เร่ือง การพฒันา
กลยทุธก์ารตลาดส าหรับสถาบนัอุดมศึกษาเอกชน ท่ีพบว่า หน่วยงานการตลาดของสถาบนัเป็นกล
ยทุธห์น่ึงท่ีทางสถาบนัควรจะด าเนินการเพ่ือใหบ้รรลุเป้าหมายของสถาบนัท่ีตั้งไว ้
 
 5.2.2 กลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบัณฑติศึกษาของสถาบันอุดมศึกษา 
 
  จากผลการวิจยั มีประเด็นส าคญัในการอภิปราย ดงัน้ี 
  5.2.2.1 กลยุทธ์ปฎิรูปการวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาด ประกอบดว้ย 4 กลยุทธ์รอง 
ไดแ้ก่ เร่งรัดการด าเนินการด้านขอ้มูลสารสนเทศเพื่อการตลาดอย่างเป็นระบบและทันสมยั เร่ง
พฒันาระบบการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทางการตลาดอยา่งรอบดา้น เร่งพฒันาระบบการวิเคราะห์
คู่แข่งในตลาดการศึกษาอยา่งเร่งด่วน และเร่งรัดพฒันายทุธวิธีการเลือกตลาดเป้าหมายอยา่งต่อเน่ือง 
ซ่ึงกลยุทธ์น้ีมีความส าคญัต่อการด าเนินการบริหารการตลาดเป็นอย่างยิ่ง เน่ืองจากการวิเคราะห์
ขอ้มลูทางการตลาดอยา่งรอบดา้นจะท าใหส้ถาบนัมีขอ้มลูทางการตลาดท่ีส าคญัน ามาประกอบการ
ตดัสินใจในการวางแผนและก าหนดแผนการตลาดท่ีส าคญัท่ีจะน าความส าเร็จมาสู่องค์กร ซ่ึง
สอดคลอ้งกบั Harper W. Boyd, Jr. (1998: 16) ไดก้ล่าวว่า การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มและการ
วิเคราะห์คู่แข่งทางการตลาด รวมถึงการตดัสินใจในการเลือกกลุ่มตลาดและตลาดเป้าหมาย เป็น
กระบวนการบริหารการตลาดล าดบัตน้ ๆ ท่ีจะตอ้งด าเนินการก่อนท่ีจะมีการจดัโปรแกรมกลยุทธ์
การตลาดในล าดับถัดไป และยงัสอดคลอ้งกับ Philip Kolter (2003) กล่าวถึง การรวบรวม
สารสนเทศและการวดัความตอ้งการตลาดเป็นส่ิงจ  าเป็นท่ีตอ้งด าเนินการเพ่ือท าให้ทราบถึงโอกาส
ทางการตลาดขององค์กรว่าจะมีมากน้อยขนาดไหน นอกจากน้ี ยงัสอดคลอ้งกับงานวิจยัของ 
ส าราญ บุญเจริญ (2547) ศึกษาเร่ือง การพฒันากลยทุธก์ารตลาดส าหรับสถาบนัอุดมศึกษาเอกชน ท่ี
พบว่า กลยุทธ์การขยายตลาดหรือการเลือกตลาดเป้าหมาย เป็นกลยุทธ์ส าคัญอนัหน่ึงท่ีท าให้
สถาบนัอุดมศึกษาบรรลุเป้าหมายท่ีตั้งไว ้
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  5.2.2.2 กลยทุธก์ารพฒันากลยุทธ์การตลาด ประกอบดว้ย 2 กลยุทธ์รอง ไดแ้ก่ พฒันา
กลยทุธก์ารวางต าแหน่งและสร้างความแตกต่างอยา่งเหมาะสม และสรรสร้างพฒันาหลกัสูตรใหม่ท่ี
โดดเด่นอยา่งชดัเจน ซ่ึงการวางต าแหน่งและสร้างความแตกต่างให้กบัหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาอย่าง
เหมาะสม จะเป็นการสร้างคุณค่าให้เกิดข้ึนภายในใจของผูส้มคัรเรียนเป้าหมาย ส่งผลให้ผูเ้รียน
เป้าหมายรู้สึกผกูพนัและเห็นคุณค่าทางจิตใจท่ีเกิดข้ึน ส่งผลใหส้ามารถตดัสินใจสมคัรเรียนไดต้าม
ความรู้สึกถึงคุณค่าทางจิตใจท่ีเกิดข้ึน ซ่ึงสอดคลอ้งกบั Philip Kolter (2003: 308) กล่าวว่า การว่าง
ต าแหน่งทางการตลาด (Positioning) เป็น การน าเสนอขอ้ก าหนดทางการตลาดและภาพพจน์ของ
สินค้า เพื่อให้เข้าไปอยู่ในท่ีหว่างกลางใจผูบ้ริโภคท่ีเป็นตลาดเป้าหมาย ผลลพัธ์สุดท้าย คือ 
ความส าเร็จในการสร้างข้อเสนอท่ีทรงคุณค่า (Value proposition) ให้แก่ผูเ้รียนเป้าหมายนั่นเอง 
ตวัอยา่งเช่น รถยนต์ Volvo วางต าแหน่งทางการตลาดดว้ยขอ้เสนอท่ีทรงคุณค่าว่า รถยนต์ Volvo 
เป็นรถยนตส์ าหรับครอบครัวท่ีทนทานและปลอดภยัท่ีสุด ผลการวิจยัคร้ังน้ี พบว่า วิธีด  าเนินการ
ด้านการวางต าแหน่ง  คือ พัฒนาให้มีการว่ างต าแหน่งทางกตลาดตามคุณสมบัติของ
สถาบนัอุดมศึกษา ไดแ้ก่ จ  านวนปีท่ีก่อตั้งสถาบนั ขนาดของสถาบนั หรือจ านวนผูเ้รียนของสถาบนั 
เป็นวิธีด  าเนินการหน่ึงท่ีสถาบนัควรด าเนินการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั Philip Kotler (2003: 311) ไดก้ล่าว
ว่า การวางต าแหน่งตามคุณสมบัติ (Attribute positioning) เป็นทางเลือกหน่ึงส าหรับการวาง
ต าแหน่งท่ีสร้างความแตกต่างใหก้บัตวัหลกัสูตรของสถาบนัอุดมศึกษา นอกจากน้ี ยงัสอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของ Gary Ronald Apsey (1993) ศึกษาถึงวิทยาลยัและมหาวิทยาลยัจะใชก้ลยุทธ์การตลาด
และ / หรือ เทคนิคการตลาดเป็นส่วนหน่ึงของโปรแกรมการเพ่ิมทุนจากนิติบุคคลของสถาบนัในรัฐ
มิชิแกน ผลการวิจยั พบว่า ขนาดของสถาบนัและความหลากหลายของหลกัสูตรเป็นปัจจยัส าคญัต่อ
การตดัสินใจสมคัรเขา้เรียน 
 5.2.2.3 กลยุทธ์การจดัการส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย 6 กลยุทธ์รอง หรือ ส่วน
ประสมการตลาด 6 พี (P) ไดแ้ก่ 1) Product: จดัการใหม้ีหลกัสูตรใหม่อยา่หลากหลายและมีคุณภาพ 
2) Price: จดัการให้มีวิธีการก าหนดค่าเล่าเรียนท่ีจูงใจผูเ้รียนเป้าหมาย 3) Promotion (Marketing): 
จดัการใหม้ียทุธวิธีการส่งเสริมการตลาดอยา่งครบครัน 4) Purchasers: จดัการท าระบบส ารวจความ
ตอ้งการของผูเ้รียนเป้าหมายและผูเ้ก่ียวขอ้ง 5) Probing: จดัการท าระบบส ารวจความพึงพอใจของ
ผูเ้รียนปัจจุบนั 6) Power network: จดัการให้เกิดการใชอ้  านาจบารมีของผูบ้ริหารอย่างสร้างสรรค ์
ผลการวิจยัน้ี มี 2 พี (P) คือ P Purchasers และ P Probing ท่ีสอดคลอ้งกบั The 7Ps model ของ 
Seymour H. Fine (1997) ขณะเดียวกนัก็สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Darryl E. Jones (2002) ศึกษาถึง
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกสถาบนัอุดมศึกษาของนักศึกษาอเมริกา-อาฟริกา พบว่า ปัจจยัดา้น
ค าแนะน าจากผูอ่ื้น มีผลกบัการตดัสินใจสมคัรเรียน ดงันั้น หากสถาบนัอุดมศึกษาไดจ้ดัท าระบบ
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การส ารวจความตอ้งการของผูเ้รียนเป้าหมายและผูเ้ก่ียวขอ้งอย่างเป็นระบบ แลว้น าขอ้มูล ท่ีไดม้า
เป็นส่วนหน่ึงในการวางแผน ก็จะส่งผลให้สามารถจดัท าหลกัสูตรไดต้รงกบัความตอ้งการของ
ผูเ้รียนเป้าหมายและผูท่ี้เก่ียวขอ้งได ้อนัไดแ้ก่ ผูป้กครอง ญาติสนิทมิตรสหายของผูเ้รียน รวมถึง
ความตอ้งการของหน่วยงานและองค์กรทางธุรกิจท่ีมีความตอ้งการในการใชบ้ัณฑิต นอกจากน้ี 
ปัจจยัดา้นค่าเล่าเรียนก็ยงัเป็นปัจจัยส าคัญอีกปัจจัยหน่ึงท่ีท าให้เกิดการเลือกสถาบันอุดมศึกษา 
ดงันั้น สถาบนัอุดมศึกษาจึงตอ้งหันมาด าเนินการดา้นค่าเล่าเรียนท่ีจูงใจผูเ้รียนเป้าหมายได ้และ
สามารถแข่งขนักบัตลาดการศึกษาไดเ้ช่นกนั 
  ผลการวิจยัยงัพบว่า P Power network มีความส าคญั ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ส่วนประสม 8Ps 
ของ เสรี วงษ์มณฑา (2540) ท่ีก  าหนดให้ Power network: อ านาจบารมีของประธานหรือหัวหน้า
โครงการเป็นปัจจยัส าคญัปัจจยัหน่ึงจะส่งผลใหก้ารด าเนินการดา้นการตลาดประสบความส าเร็จดงั
ท่ีตั้งไว ้ซ่ึงการมีเครือข่ายของผูบ้ริหารสามารถน าพาองคก์รใหป้ระสบความส าเร็จตามวตัถุประสงค์
ท่ีตั้งไวด้ว้ยความร่วมมือร่วมใจและการสนบัสนุนส่งเสริมจากเครือข่ายท่ีผสมผสานกนัอย่างมัน่คง
และต่อเน่ือง 
  ส าหรับ P Promotion ก็เป็นกลยุทธ์รองกลยุทธ์หน่ึงท่ีสถาบันอุดมศึกษาควรจะเร่ง
ด าเนิน เพื่อสร้างการรับรู้ ตระหนักรู้ และจูงใจ ตลอดจนกระตุ้นให้เกิดการสมัครเรียน ด้วย
วิธีด  าเนินการท่ีเหมาะสมกบัหลกัสูตรและสถาบนั รวมถึงสถานการณ์และส่ิงแวดลอ้ม ดงัจะเห็นได้
จากหลายสถาบนัอุดมศึกษาไดใ้หค้วามส าคญักบักลยทุธด์า้นการส่งเสริมการตลาดเพ่ิมมากข้ึนอยา่ง
เห็นไดช้ดั ไดแ้ก่ การโฆษณาและประชาสมัพนัธ์สถาบนัอุดมศึกษาของตนให้เป็นท่ีรู้จกัต่อผูเ้รียน 
ผูป้กครอง และบุคคลในชุมชนเพ่ิมมากข้ึนดว้ยงบประมาณโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ท่ีสูงถึง 401 
ลา้นบาท ในปี พ.ศ. 2549 และเพ่ิมสูงข้ึนเป็น 463 ลา้นบาท ในปีถดัมา และเพ่ิมข้ึนคิดเป็นร้อยละ 15 
หรือ 62 ลา้นบาท รวมเป็น 525 ลา้นบาท ในปี พ.ศ. 2551 (ประชาชาติธุรกิจ ฉบบัพิเศษ, 2553: 3) 
และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของสิรกานต์ สุจิรา (2550) เร่ือง ความคิดเห็ฯต่อการด าเนินงานดา้นกล
ยุทธ์การตลาดของผูบ้ริหารโรงเรียนอนุบาลเอกชน จังหวดัปทุมธานี ผลการวิจัยพบว่า กลยุทธ์
การตลาด 4 ดา้น ไดแ้ก่ 1) ดา้นผลิตภณัฑ ์ไดด้  าเนินงานจดัหลกัสูตรแบบบูรณาการอย่างมีคุณภาพ 
2) ด้านราคา ได้ก  าหนดค่าธรรมเนียมการเรียนและค่าธรรมเนียมอ่ืน ๆ ให้อยู่ในอตัราเดียวกับ
โรงเรียนอยู่ในย่านพ้ืนท่ีเดียวกนั 3) ดา้นสถานท่ี ได้จดัสภาพแวดลอ้มและบรรยากาศท่ีดีให้แก่
โรงเรียน หอ้งเรียนสะอาด และมีแสงสว่างเพียงพอ สนามเด็กเล่นมีเคร่ืองเล่นเหมาะสม และ 4) ดา้น
การส่งเสริมการตลาด ไดจ้ัดงานประจ าปีของโรงเรียนอย่างต่อเน่ือง เพื่อสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดี
ระหว่างโรงเรียน ชุมชน และครอบครัว 
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5.3 ข้อเสนอแนะ 
 
 ขอ้เสนอแนะจากการวิจยั ประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ 1) ขอ้เสนอแนะในการน าผลการวิจยัไป
ใช ้และ 2) ขอ้เสนอแนะในการท าวิจยัคร้ังต่อไป ดงัน้ี 
  
 1. ข้อเสนอแนะในการน าผลการวจิยัไปใช้ 
 

1.1 ส านกังานคณะกรรมการอุดมศึกษา อาจจะพิจารณามอบหมายใหส้ถาบนัอุดมศึกษา
ในสกัดตนบางแห่ง น ากลยุทธ์ท่ีไดน้ี้ไปประยุกต์ใช้ในสถาบนัท่ีเหมาะสม เพ่ือเป็นตัวอย่างและ
กรณีศึกษาแก่สถาบนัอุดมศึกษาอ่ืน เน่ืองจากผลการวิจยั พบว่า กลยทุธก์ารบริหารการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา ประกอบดว้ย 4 กลยุทธ์หลกั 14 กลยุทธ์รอง และ 37
วิธีด  าเนินการ ซ่ึงกลยุทธ์ฯ น้ีจะสามารถน าไปประยุกต์ใช้ได้เป็นอย่างดีต้องเหมาะสมกับ
สถานะการณ์และสภาพแวดลอ้มของแต่ละสถาบนัอุดมศึกษาแต่ละแห่ง 

1.2 ส านักงานคณะกรรมการอุดมศึกษาอาจจะพิจารณาออกนโยบายเชิงระมดัระวงั
ไม่ใหส้ถาบนัอุดมศึกษาในสงักดั สกอ. มีการใชก้ลยทุธก์ารส่งเสริมการตลาดท่ีมากเกินไปจนท าให้
เสียภาพลักษณ์ของสถาบัน ทั้ ง น้ี เ พ่ือเป็นการรักษาภาพพจน์และความเช่ือโดยรวมของ
สถาบนัอุดมศึกษาในสงักดั สกอ. เอง เน่ือง จากผลการวิจัย พบว่า การจัดการด้านการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) มีค่าความตอ้งการจ าเป็นสูงสุดเป็นอนัดบั 1 ในดา้นการจดัการส่วนประสม
ทางการตลาด แสดงใหเ้ห็นถึงความตอ้งการในการด าเนินการของสถาบนัมีมากในสภาวะท่ีมีการ
แข่งขนัทางการศึกษาท่ีสูงข้ึน 

1.3 สถาบนัอุดมศึกษาควรน ากลยทุธน้ี์ไปประยุกต์ให้เหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มของ
แต่ละสถาบนั รวมทั้งในระดบัคณะ และภาควิชา ตลอดจนสาขาวิชา ข้ึนอยู่กบัความจ าเป็นและ
เหมาะสมของแต่หน่วยงาน เน่ืองจาก กลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา
ของสถาบันอุดมศึกษาน้ี เป็นกลยุทธ์ในภาพรวมของสถาบันอุดมศึกษาทั่วประเทศท่ีเป็นกลุ่ม
ตวัอยา่ง ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นสถาบนัอุดมศึกษาของรัฐและในก ากบัของรัฐ ดงันั้น กลยุทธ์การบริหาร
การตลาดส าหรับหลกัสูตรบัณฑิตศึกษาของสถาบันอุดมศึกษาในคร้ังน้ี อาจโน้มเอียงมาทาง
สถาบนัอุดมศึกษาของรัฐ ซ่ึงบางกลยุทธ์อาจจะยงัไม่เหมาะสมกบัสถาบนัอุดมศึกษาเอกชน เช่น 
ดา้นการส่งเสริมการขาย  ดงันั้น หากสถาบันอุดมศึกษาเอกชนจะน าไปใช ้จะตอ้งพิจารณาตาม
ความเหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มและสถานการณ์ของสถาบนัแต่ละแห่งดว้ย 
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1.4  สถาบนัอุดมศึกษาควรพิจารณาถึงการจดัตั้งหน่วยงาน หรือองค์กรข้ึนเพ่ือดูแล
รับผดิชอบงานดา้นการตลาดส าหรับสถาบนัหรือคณะโดยตรง อาจจดัท าในรูปแบบของฝ่ายหรือ
แผนกข้ึน เพ่ือดูแลรับผิดชอบงานดา้นการตลาดโดยตรง เน่ืองจากผลการวิจยั พบว่า การจดัการ
ความพยายามทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษามีระดบัการปฏิบติัในปัจจุบนัน้อย และมี
ระดบัการปฎิบติัท่ีพึงประสงคม์าก รวมถึงค่าความตอ้งการจ าเป็นท่ีสูงสุดเป็นอบัดบั 1 ในดา้นการ
จดัตั้งองคก์รหรือฝ่ายในการรับผดิชอบงานดา้นการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 

1.5 สถาบนัอุดมศึกษาควรเร่งด าเนินการจดัท าระบบการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทาง
การตลาดข้ึน เพ่ือหาโอกาสทางการตลาดให้ทั้ งในระดับสถาบัน คณะ ภาควิชา และสาขาวิชา 
เน่ืองจากผลการวิจยั พบว่า การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา ดา้น
การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทางการตลาด มีค่าความตอ้งการจ าเป็นสูงสุดในกลุ่ม 

1.6 สถาบนัอุดมศึกษาควรส่งเสริมใหบุ้คลากรมีคุณภาพมากยิ่งข้ึนดว้ยการส่งฝึกอบรม
เพ่ือเพ่ิมพนูความรู้ความสามารถเฉพาะดา้น และควรท าการรักษาและสรรหาบุคลากรท่ีมีคุณภาพ
เขา้มาเป็นส่วนหน่ึงของสถาบนัทั้งในระดบัสถาบนั และระดบัคณะ เน่ืองจากผลการวิจยั พบว่า การ
จดัการส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคลากรของหลกัสูตรท่ีมีคุณภาพ (People) มีระดับการ
ปฎิบติัในปัจจุบนัมาก และมีระดบัการปฎิบติัท่ีพึงประสงคม์ากท่ีสุด 

1.7 สถาบนัอุดมศึกษาท่ีจดัหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาควรด าเนินการเพ่ิมเติมจ านวนทุนให้
มากข้ึน ทั้งทุนการศึกษา และทุนการวิจยั ทั้งในระดบัสถาบนั คณะ ภาควิชา และสาขาวิชา เพ่ือเป็น
การช่วยเหลือผูเ้รียนดีแต่ขาดทุนทรัพย ์และเป็นขวญัก าลงัใจและแรงจูงใจส าหรับผูใ้ฝ่เรียนดีทัว่ไป 
เน่ืองจากผลการวิจยั พบว่า การมอบทุนการศึกษาให้ส าหรับผูเ้รียนดี มีระดับการปฎิบติัทั้งใน
ปัจจุบนัและท่ีพึงประสงคป์านกลาง 

1.8 คณะกรรมการบริหารหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาควรจัดตั้งผูรั้บผิดชอบงานด้านการ
บริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรโดยตรง เพื่อรับผดิชอบต่อการด าเนินงานดา้นกลยุทธ์การตลาดท่ี
ชดัเจน เพื่อใหเ้กิดประสิทธิผลและประสิทธิภาพต่อไป เน่ืองจากผลการวิจยั พบว่า การจดัการความ
พยายามทางการตลาด ดา้นการจดัองคก์รทางการตลาด มีค่าความตอ้งการจ าเป็นสูงสุด 

1.9  คณะกรรมการบริหารหลกัสูตรหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาควรพิจารณาด าเนินการใน
เร่ืองน้ี เพ่ือเป็นการแบ่งเบาภาระและเป็นการช่วยเหลือแก่ผูเ้รียนท่ีมีอุปสรรคทางการเงิน เน่ืองจาก
ผลการวิจยั พบว่า การก าหนดแผนการช าระเงินค่าเล่าเรียนท่ีเป็นประโยชน์แก่ผูเ้รียน เช่น การผ่อน
จ่ายค่าเทอม หรือการบริการเงินกู ้มีระดบัการปฏิบติัในปัจจุบนัต ่า 

1.10 คณะกรรมการบริหารหลกัสูตรควรด าเนินการจดัท าเอกลกัษณ์ของแต่ละหลกัสูตร
ข้ึน เพ่ือให้ผูเ้รียนและผูส้นใจเรียนจดจ าและเกิดภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อหลกัสูตรท่ีตนเรียน เน่ืองจาก
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ผลการวิจยั พบว่า การสร้างเอกลกัษณ์ตราสญัลกัษณ์ ดว้ยการก าหนดช่ือหลกัสูตร สี สัญลกัษณ์ และ
ถอ้ยค าเฉพาะประจ าหลกัสูตรแต่ละหลกัสูตร มีค่าความตอ้งการจ าเป็นสูงสุดในส่วนของการจดัการ
หลกัสูตร (Product) 

1.11 ผูเ้รียนและผูส้นใจสมคัรเรียน สามารถบ่งบอกถึงความตอ้งการและความพึงพอใจ
ท่ีแทจ้ริงของตนเองต่อสถาบนัไดเ้ป็นอยา่งดี ส่งผลใหส้ถาบนัผลิตหลกัสูตรท่ีตรงกบัความตอ้งการ
ของผูเ้รียนมากข้ึน ตลอดจนพฒันาและปรับปรุงการเรียนการสอน การด าเนินงานต่าง ๆ ให้เป็นท่ี
พึงพอใจของผูเ้รียนยิ่ง ๆ ข้ึน เน่ืองจากผลการวิจัย พบว่า กลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา มี 2 กลยทุธร์อง ไดแ้ก่ 1) จดัการท าระบบส ารวจความ
ตอ้งการผูเ้รียนเป้าหมายและผูท่ี้เก่ียวขอ้ง (Purchasers) และ 2) จดัการท าระบบส ารวจความพึงพอใจ
ของผูเ้รียนปัจจุบนั (Probing) หากสถาบนัอุดมศึกษาไดด้  าเนินการทั้ง 2 ขอ้น้ี 

1.12  ผูส้นใจสมคัรเรียน จะตอ้งใชว้ิจารณญาณพิจารณาดูว่าสถาบนัใด หรือหลกัสูตรใด
เน้นคุณภาพการเรียนการสอนท่ีแท้จริง หรือหลกัสูตรใดเน้นปริมาณจ านวนผูเ้รียนแลว้น าการ
ส่งเสริมการขายมาช่วยเพื่อจูงใจให้สมคัร เน่ืองจากผลการวิจยั พบว่า การจดัการดา้นการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) มีค่าความตอ้งการจ าเป็นสูงสุดเป็นอนัดบั 1 ในดา้นการจดัการส่วนประสม
ทางการตลาด แสดงใหเ้ห็นถึงความตอ้งการในการด าเนินการของสถาบนัมีมากในสภาวะท่ีมีการ
แข่งขนัทางการศึกษาท่ีสูงข้ึน 
 
 2. ข้อเสนอแนะในการวจิยัคร้ังต่อไป 
   
  2.1 ควรมีการศึกษาแยกกนัระหว่างสถาบนัอุดมศึกษาของรัฐ และสถาบนัอุดมศึกษา
ของเอกชนว่า มีกลยทุธก์ารบริหารตลาดท่ีแตกต่างกนัอย่างไร เน่ืองจาก สถาบนัอุดมศึกษาเอกชน 
ด าเนินงานในรูปแบบของธุรกิจการศึกษา ดงันั้น สถาบนัอุดมศึกษาเอกชน น่าจะใหค้วามส าคญักบั
กลยทุธก์ารบริหารการตลาดมากกว่าสถาบนัอุดมของรัฐ เน่ืองจากผลการวิจยัคร้ังน้ี เป็นการศึกษา
กลยทุธก์ารบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษาโดยภาพรวม 
  2.2 ควรมีการศึกษาว่า การจดัตั้งองค์กรทางการตลาดลกัษณะใดจึงจะเหมาะสมกบัทั้ง
สถาบัน คณะ ภาควิชา และสาขาวิชา เน่ืองจากผลการวิจัย พบว่า การจดัการความพยายามทาง
การตลาด ดา้นการจดัองคก์รทางการตลาด มีค่าความตอ้งการจ าเป็นสูงสุด 
  2.3 ควรมีการศึกษาว่า การจัดการส่งเสริมการตลาดลกัษณะใด จึงเหมาะสมกับ
สถาบันอุดมศึกษา เพ่ือเป็นการจูงใจให้มีผูส้นใจสมคัรเรียนมากข้ึน แต่ไม่ท าให้ภาพลกัษณ์ของ
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สถาบนัเสียไป เน่ืองจากผลการวิจยั พบว่า การจดัการดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มีค่า
ความตอ้งการจ าเป็นสูงสุดเป็นอนัดบั 1 ในกลุ่มการจดัการส่วนประสมทางการตลาด  
  2.4 ควรมีการศึกษาว่า การใช้เครือข่ายของอ านาจบารมีลกัษณะใดท่ีจะก่อให้เกิด
ประโยชน์สูงสุดต่อหลักสูตรและส่วนรวม และไม่ก่อให้เกิดผลลบต่อสถาบันและหลักสูตร 
เน่ืองจากผลการวิจัย พบว่า การจดัการให้เกิดการใชเ้ครือข่ายอ  านาจบารมีของผูบ้ริหารหลกัสูตร
อยา่งสร้างสรรค ์(Power network) 
  2.5 ควรมีการศึกษาเชิงคุณภาพกบันักการตลาดและผูเ้ช่ียวชาญดา้นการตลาดโดยตรง 
เพื่อใหไ้ดท้ราบถึงกลยทุธก์ารบริหารการตลาดส าหรับสถาบนัอุดมศึกษาอยา่งแทจ้ริงในมุมมองของ
นกัการตลาดมืออาชีพ เน่ืองจากผลการวิจยัคร้ังน้ี เป็นผลการศึกษาจากมุมมองของประธานบริหาร
หลักสูตรบัณฑิตศึกษา เพื่อให้ได้ผลการศึกษาด้านกลยุทธ์การบริหาร การตลาดส าหรับ
สถาบนัอุดมศึกษา 
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20. ผูช่้วยศาสตราจารย ์เภสชักร ดร. มิตร ปทีปวณิช ประธานหลกัสูตรบณัฑิตศกึษา 
สาขาวิชาเภสชัเคมีและผลิตภณัฑธ์รรมชาติ คณะเภสชัศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั 

21. รองศาสตราจารย ์ดร. ชนินทร์ ทินนโชติ  ประธานคณะกรรมการบริหารหลกัสูตร
ปริญญาโท สาขาวิชาระบบสารสนเทศปริภูมิทางวิศวกรรม ภาควิชาวิศวกรรมส ารวจ คณะ
วิศวกรรมศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั 

22. ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร. ธนวรรณ แสงสุวรรณ ประธานคณะกรรมการบริหารหลกัสูตร
ปริญญาโท สาขาวิชาบริหารธุรกิจ คณะพาณิชยศาสตร์และการบญัชี จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั 

23. ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร. สุกานดา ลวูิส ประธานคณะกรรมการบริหารหลกัสูตร
เศรษฐศาสตร์มหาบณัฑิต คณะเศรษฐศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั 

24. รองศาสตราจารย ์ชชัชยั โกมารทตั  อาจารยผ์ูรั้บผดิชอบหลกัสูตร สาขาวิชา
วิทยาศาสตร์การกีฬา คณะวิทยาศาสตร์การกีฬา จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั 

25. รองศาสตราจารย ์ดร. สายวรุฬ ชยัวานิชศิริ   หวัหนา้ภาควิชาเทคโนโลยอีาหาร คณะ
วิทยาศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั 
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รายนามผู้ทรงคุณวุฒิในการประเมินเหมาะสมของร่างกลยุทธ์การบริหารการตลาด
ส าหรับหลักสูตรบัณฑติศึกษาของสถาบันอุดมศึกษา (ฉบับร่างที่ 1) 

 

ผู้ทรงคุณวุฒด้ิานการบริหารการศึกษา การบริหารธุรกจิ และการตลาด 

             1.  ศาสตราจารย ์ กิตติคุณ ดร.ไพฑูรย ์ สินลารัตน ์ รองอธิการบดีฝ่ายวิจยั มหาวิทยาลยั
ธุรกิจบณัฑิตย ์
 2. รองศาสตราจารย ์กิตติ สิริพลัลภ ผูอ้  านวยการศนูยส่ื์อสารองคก์าร อดีตหวัหนา้ภาควิชา
การตลาด  คณะพาณิชยศาสตร์และการบญัชี  มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ 
 3. ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร. นฤมล ศราธพนัธุ ์หวัหนา้สาขาวชิาคหกรรมศาสตร์ คณะ
ศึกษาศาสตร์ มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ 
 5. อาจารย ์ดร. อศัวิทย ์อิทธิภูริพฒัน์ คณะบริหารธุรกิจ ศนูยว์ิทยบริการ กรุงเทพมหานคร 
มหาวิทยานเรศวร 
 6. อาจารย ์ดร. สุธาสินี แสงมุกดา สาขาวิชาบริหารการศึกษา บณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยั
ธนบุรี 
  
ผู้ทรงคุณวุฒด้ิานการบริหารการตลาด 
             1.  คุณ ชาลินี  พนูลาภมงคล ผูช่้วยกรรมการผูจ้ดัการดา้นการตลาด บริษทั ซีพี – เมจิ จ  ากดั 
             2.  คุณ เทพนารี  เศรษฐเสรี ผูอ้  านวยการฝ่ายการตลาด บมจ. เบอร์ล่ียคุเกอร์ 
             3.  คุณ อนุพนธ ์นิธิยานนัท ์ผูอ้  านวยการฝ่ายการตลาด บริษทัไมเนอร์ฟู้ ดกรุ๊ป จ ากดั 
 4.  คุณ อภิชยั ซอปิติพร ประธานเจา้หนา้ท่ีบริหารฝ่ายการตลาด บริษทั เอเอ เปเปอร์ แอนด ์
สเตชัน่เนอร่ี จ  ากดั 
  
ผู้ทรงคุณวุฒด้ิานการส่ือสารการตลาด 
             1.   คุณ นิโลบล จนัทรักษ ์รองประธานบริหารและผูจ้ดัการทัว่ไป บริษทั เจ.วอลเตอร์ จ  ากดั 
 2.  คุณ จกัรี กุลสุวรรณ กรรมการบริหาร บริษทั เบรนเนสท ์จ  ากดั 
 3.  คุณ รุ่งเพช็ร พรรณาปยกุต ์ผูอ้  านวยการบริหารภาพลกัษณ์องคก์ร ธนาคาร ทีเอม็บี 
จ  ากดั 
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รายนามผู้ทรงคุณวุฒิตรวจสอบความเหมาะสมทีม่ต่ีอกลยุทธ์การบริหารการตลาด
ส าหรับหลักสูตรบัณฑติศึกษาของสถาบันอุดมศึกษา (ฉบับร่างที่ 2)  

ในการประชุมระดมความคดิ (Focus Group) 
 

ผู้ทรงคุณวุฒด้ิานการบริหารการศึกษาสาขาวชิาการตลาด 

             1.  รองศาสตราจารย ์กิตติ สิริพลัลภ ผูอ้  านวยการศนูยส่ื์อสารองคก์าร อดีตหวัหนา้ภาควิชา
การตลาด  คณะพาณิชยศาสตร์และการบญัชี  มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ 
 2. รองศาสตราจารย ์ดร. ชุมศกัด์ิ อินทร์รักษ ์สาขาบริหารการศึกษา บณัฑิตวิทยาลยั 
มหาวิทยาลยักรุงเทพธนบุรี 
 3.  ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร. เกษมสนัต ์พิพฒัน์ศิริศกัด์ิ ผูอ้  านวยการหลกัสูตรเอม็บีเอ (MBA) 
สาขาวิชาบริหารธุรกิจ คณะบณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยักรุงเทพ    
 4.  อาจารย ์ดร. บุณฑริกา บูลภกัด์ิ ประธานสาขาวิชาธุรกิจและอาชีวศึกษา ภาควิชา
นโยบาย การจดัการและความเป็นผูน้  าทางการศกึษา คณะครุศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั 
 5.  อาจารย ์ดร. ช่ืนสุมล บุนนาค หวัหนา้สาชาวิชานิเทศธุรกิจ คณะบริหารธุรกิจ 
มหาวิทยาลยัเทคโนโลยมีหานคร 
  
ผู้ทรงคุณวุฒด้ิานการบริหารการตลาด 
             1.  คุณ ชาลินี พนูลาภมงคล ผูช่้วยกรรมการผูจ้ดัการดา้นการตลาด บริษทั ซีพี – เมจิ จ  ากดั 
             2.  คุณ ยงยทุธ พฤทธม์หาด ารง ผูช่้วยกรรมการผูจ้ดัการดา้นการตลาด บริษทั ขา้ว ซีพี  
จ ากดั 
           3.  คุณ วิไล สมดงัเจตน์ Chief Marketing Officer บริษทั แมกโนเลีย ควอลิต้ี ดีเวลอ็ปเมน้ต ์
คอร์ปอเรชัน่ จ  ากดั 

 
ผู้ทรงคุณวุฒด้ิานการส่ือสารการตลาด 
             1.  คุณ ลดารัตน์ เจริญพนิิจการ Senior Vice President บริษทั โลว ์จ  ากดั  
             2.  คุณ ภทัรพร วงศมี์ศกัด์ิ ผูช่้วยรองประธานและผูจ้ดัการประจ าประเทศไทย บริษทั เกรย ์
ประเทศไทย จ  ากดั 
             3.  คุณ พนิดา พรหมจรรยา Chief Business Officer บริษทั มนัเดย ์พีเพิล จ  ากดั 
 4. คุณ วรรณี โกมารกุล ณ นคร กรรมการผูจ้ดัการ บริษทั เดนทสุ์ (ประเทศไทย) จ  ากดั 
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ภาคผนวก ข 

 

เคร่ืองมอืที่ใช้ในการวจิยั 

 

             1.  แบบสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกบัสภาพปัจจุบนัและสภาพท่ีพึงประสงคข์องการ
บริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศกึษาของสถาบนัอุดมศึกษา 
             2.  แบบทดสอบความสอดคลอ้งของแบบสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกบัสภาพปัจจุบนัและ
สภาพท่ีพึงประสงคข์องการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศกึษาของสถาบนัอุดมศึกษา 
(IOC) 
             3.  แบบประเมินร่างกลยทุธก์ารบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศกึษาของ
สถาบนัอุดมศึกษา (ฉบบัร่างท่ี 1) 
             4.  แบบประเมินความเหมาะสมและความเป็นไปไดข้องกลยทุธก์ารบริหารการตลาด
ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา (ฉบบัร่างท่ี 2) 
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แบบสอบถามความคดิเหน็เกีย่วกบัสภาพปัจจุบันและสภาพที่พงึประสงค์ของการบริหารการตลาด
ส าหรับหลกัสูตรบัณฑติศึกษาของสถาบันอดุมศึกษา 
ตอนที่ 1   สถานภาพและขอ้มูลพื้นฐานของผูต้อบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง   แบบสอบถามน้ีส าหรับประธานคณะกรรมการบริหารหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา หรือต าแหน่งเทียบเท่า 
หรือผูท้ี่ไดรั้บมอบหมายจากประธานคณะกรรมการบริหารหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 
โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงใน      หนา้ขอ้ความที่ตรงกบัสภาพความเป็นจริงหรือตรงกบัความคิดเห็นของท่าน
มากที่สุด 
1. ต าแหน่งในปัจจุบนั 

 ประธานคณะกรรมการบริหารหลกัสูตรหรือต าแหน่งเทียบเท่า 
 รองประธานคณะกรรมการบริหารหลกัสูตรหรือต าแหน่งเทียบเท่า 
 กรรมการในคณะกรรมการบริหารหลกัสูตร 
 เลขานุการคณะกรรมการบริหารหลกัสูตร 
 อื่น ๆ (โปรดระบุ)........................................................................................................................  

2. ระดบัหลกัสูตร 

 ระดบัปริญญาโท  ระดบัปริญญาเอก 
 ช่ือหลกัสูตร (โปรดระบุ)...........................................................................................................  

3. ต าแหน่งทางวิชาการ 

 ศาสตราจารยก์ิตติคุณ  ศาสตราจารย ์
 รองศาสตราจารย ์  ผูช่้วยศาสตราจารย ์
 อาจารย ์  อื่น ๆ (โปรดระบุ) 

............................................. 
2. เพศ 

 ชาย  หญิง 
3. อาย ุ

 นอ้ยกว่า 40 ปี  ระหว่าง 40 – 50 ปี  ระหว่าง 51 – 60 ปี 
4. การศึกษา 

 ปริญญาโท  ปริญญาเอก 
 อื่น ๆ (โปรดระบุ)........................................................................................................................  

5. ประสบการณ์ในการด ารงต าแหน่งปัจจุบนั 

 นอ้ยกว่า 5 ปี  ระหว่าง 5 – 11 ปี 
 ระหว่าง  11 – 15 ปี  ตั้งแต่ 16 ปี ข้ึนไป 
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6. หน่วยงานที่ท่านปฎิบติังานในปัจจุบนั 

 คณะ................................................................................ ....................................................................  

 ภาควิชา............................................................. .................................................................................  

 สาขาวิชา........................................................................................................... .................................. 

 อื่น ๆ (โปรดระบุ)..............................................................................................................................  

ตอนที่ 2 
แบบสอบถามเกี่ยวกบัสภาพปัจจุบนัและสภาพที่พึงประสงคข์องการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา 
ค าช้ีแจง 
1. แบบสอบถามตอนน้ี เพื่อส ารวจความคิดเห็นของท่านเกี่ยวกบัสภาพปัจจุบนัและสภาพท่ีพึงประสงคข์องการ

บริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษาท่ีท่านรับผิดชอบอยูใ่นขณะน้ี 

2. แบบสอบถามตอนน้ี เป็นการส ารวจกระบวนการบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 

ประกอบดว้ย 4 ขั้นตอนหลกั ดงัน้ี 

2.1. การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 

2.2. การพฒันากลยทุธ์การตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 

2.3. การจดัการส่วนประสมทางการตลาด (16 Ps) ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 

2.4. การจดัการความพยายามทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 

3. นิยามศพัท ์

3.1. สภาพปัจจุบนั หมายถึง ส่ิงท่ีท่านไดป้ฎิบติั พบเห็น หรือรู้สึกว่าไดมี้การด าเนินการในปัจจุบนัส าหรับ

หลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา 

3.2. สภาพท่ีพึงประสงค ์หมายถึง ส่ิงท่ีท่านคาดหวงัหรือเห็นควรใหมี้การปฎิบติัในอนาคตส าหรับหลกัสูตร

บณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษา 

3.3. การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา หมายถึง การวิเคราะห์ขอ้มูลและ

สารสนเทศที่เกี่ยวขอ้งกบัหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา เพื่อหาโอกาสทางการตลาดส าหรับการจดัหลกัสูตร

บณัฑิตศึกษา 
3.4. การพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา หมายถึง การน าเสนอหลกัสูตรดว้ย

วิธีการวางต าแหน่งทางการตลาดและการสร้างความแตกต่างที่ดีที่สุดแก่ผูเ้รียนเป้าหมาย เพื่อสร้างความ

พึงพอใจแก่ผูเ้รียนเป้าหมายสูงสุด 
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3.5. การจดัการส่วนประสมทางการตลาด (12 Ps) ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา หมายถึง การบริหาร
จดัการแผนการตลาดท่ีจะท าใหส้ถาบนับรรลุวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้ดว้ยเคร่ืองมือต่าง ๆ ทางการตลาด

อนัประกอบดว้ย ส่วนประสมทางการตลาดต่าง ๆ ที่ใชส้ าหรับการตดัสินใจในหลาย ๆ ส่วน 

3.6. การจดัการความพยายามทางการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา หมายถึง การจดัโครงสร้างของ

หน่วยงานและบุคลากรที่รับผิดชอบต่อการบริหารการตลาดของหลกัสูตร เพื่อน าแผนการตลาดไปสู่

การปฎิบติั พร้อมทั้งการควบคุมและการประเมินผลต่อแผนการตลาด 

 
4. แบบสอบถามน้ี เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า ซ่ึงแบ่งออกเป็น 5 ระดบัความคิดเห็น ดงัน้ี 

4.1. ความหมายของมาตราส่วนประมาณค่าของสภาพปัจจุบนั 

5 หมายถึง  ตรงกบัสภาพหรือมีการปฏิบติัปรากฎอยูใ่นระดบัมากที่สุด 

4 หมายถึง  ตรงกบัสภาพหรือมีการปฏิบติัปรากฎอยูใ่นระดบัมาก 

3 หมายถึง  ตรงกบัสภาพหรือมีการปฏิบติัปรากฏอยูใ่นระดบัปานกลาง 

2 หมายถึง  ตรงกบัสภาพหรือมีการปฏิบติัปรากฎอยูใ่นระดบันอ้ย 

1 หมายถึง  ตรงกบัสภาพหรือมีการปฏิบติัปรากฎอยูใ่นระดบันอ้ยที่สุด 

4.2. ความหมายของมาตราส่วนประมาณค่าของสภาพที่พึงประสงค์ 

5 หมายถึง  ตรงกบัสภาพหรือควรปฎิบติัใหป้รากฎในระดบัมากที่สุด 

4  หมายถึง ตรงกบัสภาพหรือควรปฎิบติัใหป้รากฎในระดบัมาก 

3 หมายถึง  ตรงกบัสภาพหรือควรปฎิบติัใหป้รากฎในระดบัปานกลาง 

2 หมายถึง  ตรงกบัสภาพหรือควรปฎิบติัใหป้รากฎในระดบันอ้ย 

1 หมายถึง  ตรงกบัสภาพหรือควรปฎิบติัใหป้รากฎในระดบันอ้ยที่สุด 
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5. โปรดท าเคร่ืองหมาย    ลงในช่องมาตราส่วนประมาณค่าที่ตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากที่สุดและ

โปรดตอบทุกขอ้ 

ขอ้
ท่ี 

กระบวนการการบริหารการตลาด 
สภาพปัจจุบนั สภาพท่ีพึงประสงค ์

 ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1 

1. การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาดส าหรับหลักสูตรบัณฑิตศึกษา 
1.1 มีการรวบรวมสารสนเทศทางการตลาดและการวดั

ความตอ้งการของผูส้นใจเขา้เรียน  ดงัน้ี 
1.1.1 มีระบบการบนัทึกภายในของสถาบนั ไดแ้ก ่การ
บนัทึกจ านวนผูส้มคัรและผูเ้รียน การจดัท าฐานขอ้มูล
และการสืบคน้ขอ้มลูผูส้มคัรและผูเ้รียน 
1.1.2 มีระบบข่าวกรองการตลาดของหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษาท่ีไดม้าจากแหล่งข่าวต่าง ๆ ไดแ้ก ่ส่ือ
หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร วารสาร เวบ็ไซต ์ทีวี วิทยุ การ
ประชุม และการสัมนาทางการศึกษา 
1.1.3 มีระบบวิจยัการตลาดของหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 
ไดแ้ก ่การวิจยัทดสอบความตอ้งการของผูเ้รียน และ
หน่วยงานเอกชน 
1.1.4 มีระบบการวิจยัโฆษณาท่ีเกีย่วกบัหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษา 
1.1.5 มีระบบสนบัสนุนการตดัสินใจทางการตลาด 
ไดแ้ก ่การใชเ้คร่ืองมือทางสถิติและการวิเคราะหเ์ชิง
ปริมาณ รวมถึงการใชซ้อฟตแ์วร์ คอมพิวเตอร์ เช่น 
Brandaid และ Callplan เป็นตน้ 
1.1.6 มีระบบพยากรณ์ยอดผูส้มคัรและวดัอุปสงคข์อง
ตลาด ไดแ้ก ่กลุ่มนกัศึกษาท่ีสนใจหลกัสูตร กลุ่ม
นกัศึกษาท่ีเป็นไปตามเกณฑท่ี์ตั้งไว ้หรือ กลุ่มนกัศึกษา
ท่ีสมคัรและเรียนแลว้ 
1.1.7 มีระบบการจดัซ้ือรายช่ือผูเ้รียนเป้าหมายจาก
หน่วยงานภายนอกสถาบนั เพ่ือน ามาใชใ้นการแสวงหา
ผูส้มคัรเรียนดว้ยวิธีทางการตลาด เช่น การส่งจดหมาย
ตรง และการโทรศพัทต์รง 
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1.2 มีการวิเคราะหส์ภาพแวดลอ้มทางการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษา ดงัน้ี 
1.2.1 มีการวิเคราะหส์ภาพแวดลอ้มดา้น
ประชากรศาสตร์ ไดแ้ก ่อตัราการเติบโตของประชากร 
การกระจายตวัช่วงอายุประชากร กลุ่มการศึกษาของ
ประชากร และการเคล่ือนยา้ยประชากรตามเขต
ภูมิศาสตร์ 
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1.2.2 มีการวิเคราะหส์ภาพแวดลอ้มดา้นเศรษฐกจิ 
ไดแ้ก ่การกระจายรายไดข้องประชากรเป้าหมายและ
จ านวนเงินออมและหน้ีสินของประชากรเป้าหมาย 
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ขอ้
ท่ี 

กระบวนการการบริหารการตลาด 
สภาพปัจจุบนั สภาพท่ีพึงประสงค ์

 ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1 
 1.2.3 มีการวิเคราะหส์ภาพแวดลอ้มดา้นเทคโนโลยี 

ไดแ้ก ่นวตักรรมเกดิไดไ้ม่มีขอ้จ ากดั และการกา้วเร่ง
ของการเปล่ียนแปลงท่ีท าใหห้ลกัสูตรลา้สมยัและหมด
ความตอ้งการ 

          

 1.2.4 มีการวิเคราะหส์ภาพแวดลอ้มดา้นการเมืองและ
กฎหมาย ไดแ้ก ่การปรับเปล่ียนของรัฐบาล นโยบาย
ดา้นการศึกษา และการสนบัสนุนทางการศึกษา 
1.2.5 มีการวิเคราะหส์ภาพแวดลอ้มดา้นสังคมและ
วฒันธรรม ไดแ้ก ่การยึดมัน่ในค่านิยมทางวฒันธรรม 
การคงอยู่ของวฒันธรรมย่อย และการเปล่ียนค่านิยม
ของวฒันธรรมรอง 
1.2.6 มีการวิเคราะหผ์ลกระทบทางการศึกษาดา้นต่าง ๆ 
ในกรณีการเปิดตลาดการศึกษาเสรี ภายใตข้อ้ตกลง 
WTO และ AEC (ASEAN Economics Community) 
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1.3 มีการวิแคราะหพ์ฤติกรรมของผูเ้รียน ดงัน้ี 
1.3.1  มีการวิเคราะหส่ิ์งท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของ
ผูเ้รียน ไดแ้ก ่ปัจจยัทางวฒันธรรมและค่านิยม ปัจจยั
ทางสังคม ครอบครัว และกลุ่มอา้งอิง ปัจจยัส่วนบุคคล 
เช่น อายุ วิถีชีวิต ความตอ้งการท่ีจะศึกษาต่อ รายได ้
และการเดินทาง 

 
-- 

 
-- 

 
-- 

 
-- 

 
-- 

 
-- 

 
-- 

 
-- 

 
-- 

 
-- 

 1.3.2 มีการวิเคราะหก์ระบวนการตดัสินใจสมคัรเรียน
ของผูเ้รียน ไดแ้ก ่การตระหนกัถึงปัญหาท่ีเกดิข้ึน การ
คน้หาขอ้มูลข่าวสารจากส่ือต่าง ๆ การประเมิน
ทางเลือก การตดัสินใจสมคัรเรียน และพฤติกรรมหลงั
การเขา้เรียน 
1.3.3 มีการวิเคราะหแ์รงจูงใจของผูเ้รียนท่ีตอ้งการ
สมคัรเรียน ไดแ้ก ่ความตอ้งการเจริญกา้วหนา้ใน
หนา้ท่ีการงาน และความตอ้งการมีหนา้มีตาในดา้น
การศึกษา 
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1.4 มีการวิเคราะหก์ารแข่งขนั ดงัน้ี 
1.4.1 มีการวิเคราะหพ์ลงัผลกัดนัทางการแข่งขนั ไดแ้ก ่
จ  านวนสถาบนัอุดมศึกษาท่ีเปิดหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา
เดียวกนั จ  านวนสถาบนัอุดมศึกษาท่ีเพ่ิงเปิดหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษาเดียวกนั จ  านวนสถาบนัอุดมศึกษาท่ีเปิด
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หลกัสูตรบณัฑิตศึกษาใกลเ้คียงกบัเรา และการเพ่ิม
อ านาจต่อรองของผูส้มคัร เช่น หลกัสูตรมีหลากหลาย 
และค่าเล่าเรียนท่ีแตกต่างกนั 

  
 

 
 

 
 
 

 
 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

ขอ้
ท่ี 

กระบวนการการบริหารการตลาด 
สภาพปัจจุบนั สภาพท่ีพึงประสงค ์

 ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1 
 1.4.2 มีการก  าหนดคู่แข่งขนั ไดแ้ก ่สถาบนัอุดมศึกษา

ท่ีเปิดหลกัสูตรเดียวกบัเราหรือมากกว่า และ
สถาบนัอุดมศึกษาท่ีเปิดหลกัสูตรท่ีตอบสนองความ
ตอ้งการของผูเ้รียนในกลุ่มเดียวกนักบัเราหรือใกลเ้คียง 

          

 1.4.3 มีการวิเคราะหค์ู่แข่งขนัดา้นกลยุทธ์ท่ีคู่แข่งขนัใช ้
เช่น ค่าเล่าเรียน โครงสร้างหลกัสูตร เกณฑก์ารรับเขา้
เรียน ความมีช่ือเสียงของสถาบนัฯ หรือของแจกของ
แถมท่ีมีใหเ้ม่ือสมคัรเรียน 
1.4.4 มีการวิเคราะหค์ู่แข่งขนัดา้นวตัถุประสงคใ์นการ
เปิดหลกัสูตรของคู่แข่งขนั เช่น เพ่ือตอ้งการท าก  าไร
เพ่ิมข้ึน ตอ้งการเพ่ิมส่วนแบ่งตลาด ตอ้งการสร้าง
ช่ือเสียง หรือความเป็นผูน้  าทางหลกัสูตรเฉพาะ 
1.4.5 มีการวิเคราะหค์ู่แข่งขนัดา้นจุดแข็งจุดอ่อนของคู่
แข่งขนั เช่น อิทธิพลครอบง าตลาด ความแขง็แรงของ
สถาบนั การมีส่ิงเอ้ือประโยชนใ์นการสร้างโอกาสการ
แข่งขนั และส่ิงท่ีอ่อนแอ รวมถึงส่ิงท่ีสามารถ
เจริญเติบโตไดแ้ลว้ 
1.4.6 มีการวิเคราะหร์ะบบข่าวกรองทางการแข่งขนั 
ดว้ยการจดัตั้งระบบ เช่น การตั้งส านกังาน แผนก 
หน่วยงาน หรือบุคคลรับผิดชอบ การรวบรวมขอ้มูล
การแข่งขนัจากส่ือต่าง ๆ การประเมินและวิเคราะหผ์ล 
เพ่ือตรวจสอบความน่าเช่ือถือของขอ้มูล ดว้ยการ
ตีความและจดัระเบียบ การเผยแพร่ขอ้มูลข่าวสารและ
ตอบขอ้ซักถามดว้ยป้ายประกาศ รายงาน จดหมายข่าว 
และอีเมล 
 1.4.7 มีการวิเคราะหก์ลยุทธ์ทางการแข่งขนัท่ีคู่แข่งขนั
เลือกใช ้ไดแ้ก ่กลยุทธ์ผูน้  าตลาด กลยุทธผ์ูท้า้ชิง กล
ยุทธ์ผูต้าม และกลยทุธ์ผูเ้ช่ียวชาญในตลาดเล็ก 
1.4.8 มีการวิเคราะหถึ์งคู่แข่งขนัท่ีเป็น
สถาบนัอุดมศึกษาต่างประเทศจะเขา้มาเปิดท าการใน
ประเทศไทย ภายใตข้อ้ตกลงทางการคา้ WTO และ 
AEC 
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ขอ้
ท่ี 

กระบวนการการบริหารการตลาด 
สภาพปัจจุบนั สภาพท่ีพึงประสงค ์

 ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1 
1.5 มีการแบ่งส่วนตลาดและการเลือกตลาดเป้าหมาย

ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา ดงัน้ี  
1.5.1 มีการแบ่งส่วนตลาดของหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 
โดยใชเ้กณฑก์ารแบ่งตลาดผูเ้รียน เช่น เกณฑ์
ภูมิศาสตร์ เกณฑป์ระชากรศาสตร์ เกณฑจิ์ตนิสัยหรือ
วิถีชีวิต เกณฑพ์ฤติกรรมศาสตร์ และเกณฑส์ถานะ
ความภกัดีต่อช่ือสถาบนัอุดมศึกษา 
1.5.2 มีการเลือกตลาดผูเ้รียนเป้าหมายดว้ยวิธีการต่าง 
ๆ เช่น  การเนน้ตลาดขนาดเล็ก การเนน้ตลาดขนาด
ใหญ่ การเนน้ตลาดช านาญเฉพาะดา้น หรือการเนน้
ตลาดใหค้รอบคลุมทุกตลาด 
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 1.5.3 มีการเลือกตลาดผูเ้รียนเป้าหมายชาวต่างชาติใน
ต่างประเทศ โดยเฉพาะอย่างย่ิงภูมิภาคอาเซียน ภายใต้
ขอ้ตกลงเสรีทางการคา้ WTO และ AEC ดว้ยการเสนอ
หลกัสูตรนานาชาติ 

-- -- -- -- -- -- -- -- -- -- 

2. การพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับหลักสูตรบัณฑิตศึกษา 
2.1 มีการวางต าแหน่งทางการตลาด ดงัน้ี 

2.1.1 มีการวางต าแหน่งทางตลาดตามคุณสมบติัของ
สถาบนัอุดมศึกษา ไดแ้ก ่ขนาดของสถาบนั จ านวน
ผูเ้รียนของสถาบนั หรือจ านวนปีท่ีกอ่ตั้งของสถาบนั 
2.1.2 มีการวางต าแหน่งทางตลาดตามประโยชนข์อง
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษา โดยพิจารณาว่า ผูเ้รียนจะได้
อะไรเป็นประโยชนสู์งสุดของหลกัสูตร ไดแ้ก ่การเป็น
ผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้น การไดเ้ล่ือนต าแหน่ง การไดง้าน
ท าท่ีดีข้ึน 
2.1.3 มีการวางต าแหน่งทางตลาดตามความสะดวกของ
การเรียนการสอน ไดแ้ก ่มีส่ิงอ านวยความสะดวกใน
การเรียนครบครัน การเดินทางสะดวก 
2.1.4 มีการวางต าแหน่งทางการตลาดตามลกัษณะของ
ผูเ้รียน ไดแ้ก ่กลุ่มผูเ้รียนท่ีชอบความสนุกสนาน กลุ่ม
ผูเ้รียนท่ีมีหวัคิดทนัสมยั กลุ่มผูเ้รียนท่ียึดมัน่กบั
ขนบธรรมเนียมประเพณี 
2.1.5 มีการวางต าแหน่งทางการตลาดตามสถาบนัฯ ท่ี
เป็นคู่แข่งขนั ดว้ยการก  าหนดประเด็นท่ีเหนือกว่าคู่
แข่งขนั เช่น จบแลว้มีงานท าทนัที หรือเรียนไปท างาน
ไป 
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 2.1.6 มีการวางต าแหน่งทางการตลาดตามกลุ่ม
หลกัสูตรท่ีมีความช านาญ เช่น สถาบนัมีความช านาญ
ดา้นบริหารจดัการ ช านาญด้านวิศวกรรมศาสตร์ หรือ
ช านาญดา้นนิเทศศาสตร์ 
2.1.7 มีการวางต าแหน่งทางการตลาดตามคุณภาพของ
หลกัสูตร ไดแ้ก ่การน าเสนอคุณภาพท่ีสูงสุด หรือ
คุณภาพท่ีดีท่ีสุดของหลกัสูตร  
2.1.8  มีการวางต าแหน่งทางการตลาดตามราคาค่าเล่า
เรียนของหลกัสูตร ไดแ้ก ่ราคาค่าเล่าเรียนท่ีถูกท่ีสุด 
หรือราคาค่าเล่าเรียนท่ีคุม้ค่าสูงสุด 
2.1.9 มีการวางต าแหน่งทางการตลาดตามเทคโนโลยีท่ี
น ามาใช ้ไดแ้ก ่การเรียนการสอนทางออนไลน ์
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ขอ้
ท่ี 

กระบวนการการบริหารการตลาด 
สภาพปัจจุบนั สภาพท่ีพึงประสงค ์

 ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1 
 2.1.10 มีการวางต าแหน่งทางการตลาดตามความ

ร่วมมือกบัสถาบนัอุดมศึกษาต่างประเทศ ไดแ้ก ่การรับ
ปริญญา 2 ใบ จากทั้ง 2 ประเทศ 
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2.2 มีการสร้างความแตกต่างของหลกัสูตร ดงัน้ี 
2.2.1 มีการสร้างความแตกต่างดา้นหลกัสูตร ไดแ้ก ่
โครงสร้างหลกัสูตร ลกัษณะเด่นของหลกัสูตร คุณภาพ
ของหลกัสูตร และความน่าเช่ือถือของหลกัสูตร 
2.2.2 มีการสร้างความแตกต่างดา้นการเรียนการสอน
และการบริการอ่ืน ๆ ไดแ้ก ่ความสะดวกในการสมคัร
เรียน ความพร้อมของอุปกรณ์และเคร่ืองมือในการเรีน
การสอน การใหค้ าปรึกษาแกผู่เ้รียน การใหข้อ้มูล
ข่าวสารท่ีครบถว้น การใหบ้ริการท่ีจอดรถ และการ
ใหบ้ริการอาหารว่าง 
2.2.3 มีการสร้างความแตกต่างดา้นบุคลากร ไดแ้ก ่
คณาจารยท่ี์มีความรู้ความช านาญ ไดรั้บการยอมรับและ
มีช่ือเสียง ผูบ้ริหารสถาบนัฯ ท่ีมีความสามารถและมี
วิสัยทศัน ์ 
2.2.4 มีการสร้างความแตกต่างดา้นบุคลากร ไดแ้ก ่
เจา้หนา้ท่ีใหบ้ริการดว้ยความยินดี เต็มใจ สุภาพและ
อ่อนโยน 
2.2.5 มีการสร้างความแตกต่างดา้นช่องทางการสมคัร
เรียน เช่น สมคัรดว้ยตนเอง สมคัรทางไปรษณีย ์สมคัร
ทางเวบ็ไซตด์ว้ยระบบอีคอมเมิร์ซ หรือมีเจา้หนา้ท่ีไป
รับสมคัรตามท่ีอยู่ท่ีผูส้มคัรตอ้งการ 
2.2.6 มีการสร้างความแตกต่างดา้นภาพลกัษณ์ของ
สถาบนัดว้ยการใชส้ัญลกัษณ์ สี สโลแกน และ
คุณลกัษณะพิเศษและลกัษณะทางกายภาพของสถาบนั 
2.2.7 มีการสร้างความแตกต่างดา้นเทคโนโลยีการเรียน
การสอนดว้ยการใชร้ะบบออนไลน ์และการประชุม
ทางไกล โดยผูเ้รียนอยู่ท่ีไหนกส็ามารถเรียนได ้โดย
ผ่านเครือข่ายออนไลน ์และไม่มีขอ้จ ากดัดา้นสถานท่ี ท่ี
อยู่อาศยั และการเดินทาง 
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ขอ้
ท่ี 

กระบวนการการบริหารการตลาด 
สภาพปัจจุบนั สภาพท่ีพึงประสงค ์

 ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1 
2.3 มีการพฒันาหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาใหม่ ดงัน้ี 

2.3.1 มีการพฒันาหลกัสูตรใหม่ท่ีเป็นท่ีตอ้งการของ
ผูเ้รียนอย่างแทจ้ริง ดว้ยกระบวนการทางการตลาด 
ไดแ้ก ่การสร้างสรรคค์วาม คิด การกลัน่กรองความคิด 
การพฒันาแนวความคิด การทดสอบแนวความคิด การ
พฒันาแผนกลยุทธ์การตลาด การวิเคราะหธุ์รกจิ การ
ทดสอบความชอบและไม่ชอบของผูเ้รียน การทดสอบ
การยอมรับของผูเ้รียน และการน าหลกัสูตรใหม่ออกสู่
ตลาด 
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 2.3.2 มีการพิจารณาถึงกระบวนการยอมรับหลกัสูตร
ใหม่ของผูเ้รียน เร่ิมตน้ดว้ย การรู้จกั เกดิความสนใจ ท า
การประเมิน แลว้ทดลองใช ้และจึงเกดิการยอมรับใน
หลกัสูตร 
2.3.3 มีการพิจารณาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
กระบวนการยอมรับหลกัสูตรใหม่ของผูเ้รียน ไดแ้ก ่
ความพร้อมในการเรียน ผูมี้อิทธิพลต่อผูเ้รียน 
คุณลกัษณะของนวตักรรมของหลกัสูตร และความ
พร้อมขององคก์รในการยอมรับนวตักรรมของ
หลกัสูตร 
2.3.4 มีการจดัซ้ือลิขสิทธ์ิ (Franchise) หลกัสูตรท่ีไดรั้บ
ความนิยมจากสถาบนัอุดมศึกษาท่ีมีช่ือเสียงใน
ต่างประเทศ มาเปิดการเรียนการสอนในสถาบนั  
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3. การจัดการส่วนประสมทางการตลาด (16 Ps) 
3.1 มีการจดัการดา้นหลกัสูตร (Product) ดงัน้ี 

3.1.1 มีการก  าหนดหลกัสูตรท่ีหลากหลายทั้งในระดบั
คณะ ภาควิชา และสาขาวิชา 
3.1.2 มีการประกนัคุณภาพหลกัสูตรท่ีไดม้าตรฐาน
และไดรั้บการ 
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ขอ้
ท่ี 

กระบวนการการบริหารการตลาด 
สภาพปัจจุบนั สภาพท่ีพึงประสงค ์

 ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1 
 3.1.3 มีการออกแบบหลกัสูตรไดต้รงกบัความตอ้งการ

ของผูเ้รียนและความตอ้งการของตลาดแรงงาน 
3.1.4 มีการสร้างเอกลกัษณ์ตราสัญลกัษณ์หลกัสูตร
ดว้ยการก  าหนดช่ือหลกัสูตร สี สัญลกัษณ์ และถอ้ยค า
เฉพาะ ประจ าหลกัสูตรแต่ละหลกัสูตร 
3.1.5 มีการใหบ้ริการแกผู่เ้รียนดว้ยความแตกต่างใน
ดา้นขอ้เสนอของหลกัสูตร ดา้นระยะเวลาในการเรียน 
และดา้นภาพลกัษณ์ท่ีดีของหลกัสูตร 
3.1.6 มีการใหบ้ริการท่ีมีคุณภาพแกผู่เ้รียน ดว้ยการ
ใหบ้ริการตามสัญญาท่ีใหไ้ว ้การบริการดว้ยความเต็ม
ใจ อธัยาศยัดี ซ่ือสัตย ์และดว้ยความเอาใจใส่ดูแล
ผูเ้รียนเป็นอย่างดี 
3.1.7 มีการใหบ้ริการท่ีเกดิผลิตผลเพ่ิมข้ึน ไดแ้ก ่
คุณภาพการเรียนการสอนท่ีเขม้ขน้ข้ึน ปริมาณผูเ้รียน
เพ่ิมข้ึน  
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3.2 มีการจดัการดา้นค่าใชจ่้ายในการเรียน (Price) ดงัน้ี 
3.2.1 มีด าเนินการก  าหนดค่าเล่าเรียน ค่าธรรมเนียม 
และค่าใชจ่้ายอ่ืน ๆ โดยพิจารณาจากระดบัของราคา
เม่ือเทียบกบัคู่แข่ง และความรู้สึกท่ีไวต่อราคาของ
ผูเ้รียน 
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 3.2.2 มีการก  าหนดส่วนลดพิเศษต่าง ๆ ของค่าใชจ่้าย
ในการศึกษา เพ่ือจูงใจผูส้มคัรเรียน 
3.2.3 มีการก  าหนดแผนการช าระเงินค่าเล่าเรียนท่ีเป็น
ประโยชนแ์กผู่เ้รียน เช่น เรียนกอ่นจ่ายท่ีหลงั หรือ
ผ่อนจ่าย 
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3.3 มีการจดัการดา้นท าเลท่ีตั้งและช่องทางการสมคัรเรียน 
(Place)  
3.3.1 มีท  าเลท่ีตั้งของสถาบนัท่ีเหมาะสม การคมนาคม
สะดวก สามารถเดินทางเขา้ถึงไดง่้ายและรวดเร็ว 
3.3.2 มีช่องทางการสมคัรเรียน สามารถด าเนินการได้
ง่ายและสะดวก นอกเหนือจากการสมคัรท่ีสถาบนัฯ 
เช่น ทางอินเทอร์เน็ต และทางไปรษณีย ์
3.3.3 มีช่องทางการจ าหน่ายใบสมคัรตามสถานท่ีต่าง 
ๆ ท่ีง่ายต่อการเขา้ถึงของผูส้นใจ ไดแ้ก ่ร้านสะดวกซ้ือ
ทัว่ไป หา้งสรรพสินคา้ และท่ีอ่ืน ๆ 
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ขอ้
ท่ี 

กระบวนการการบริหารการตลาด 
สภาพปัจจุบนั สภาพท่ีพึงประสงค ์

 ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1 
3.4 มีการจดัการดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

ดงัน้ี 
3.4.1 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมาย
ใหส้มคัรเรียนดว้ยการโฆษณาหลกัสูตรให้เป็นท่ีรู้จกั
อย่างแพร่หลาย 
3.4.2 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมาย
ใหส้มคัรเรียนดว้ยการประชาสัมพนัธ์หลกัสูตรใหเ้ป็น
ท่ียอมรับและสร้างภาพลกัษณ์อนัดีใหก้บัหลกัสูตร 
3.4.3 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมาย
ใหส้มคัรเรียนดว้ยการจดัส่งจดหมายตรงไปยงักลุ่ม
ผูเ้รียนเป้าหมาย 
3.4.4 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมาย
ใหส้มคัรเรียนดว้ยการจดัท าและแจกแค็ตตาล็อก
แนะน าหลกัสูตรแกผู่ท่ี้สนใจทัว่ไป 
3.4.5 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมาย
ใหส้มคัรเรียนดว้ยการใชโ้ทรศพัท ์
3.4.6 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมาย
ใหส้มคัรเรียนดว้ยการใชก้ารขายทางโทรทศัน ์
3.4.7 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมาย
ใหส้มคัรเรียนดว้ยการตั้งซุ้มเล็ก ๆ ตาม
หา้งสรรพสินคา้ชั้นน า หรือแหล่งชุมชน 
3.4.8 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมาย
ใหส้มคัรเรียนดว้ยการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-
Commerce) 
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ขอ้
ท่ี 

กระบวนการการบริหารการตลาด 
สภาพปัจจุบนั สภาพท่ีพึงประสงค ์

 ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1 
 3.4.9 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมาย

ใหส้มคัรเรียนดว้ยการขายตรงโดยมีพนกังานขายใบ
สมคัรไปพบผูเ้รียนเป้าหมาย 
3.4.10 มีการจดัตั้งทีมขายเป็นกจิลกัษณะ เพ่ือแสวงหา
กลุ่มผูเ้รียนเป้าหมาย ก  าหนดเป้าการขาย และมี
ค่าตอบแทนการขายใหแ้กที่มขายท่ีขายไดส้ าเร็จ 
3.4.11 มีการใหท้ดลองเรียนกอ่นท่ีจะสมคัรเรียน 
3.4.12 มีการแจกคูปองส่วนลดค่าเล่าเรียน 
ค่าธรรมเนียม และค่าใชจ่้าย ๆ อ่ืน 
3.4.13 มีการใหเ้งินสดคืนเป็นส่วนลดพิเศษ หากช าระ
ค่าเล่าเรียนล่วงหนา้ของเทอมถดัไป 
3.4.14 มีการขายควบดว้ยการคิดค่าเล่าเรียนพิเศษ เช่น 
เรียน 2 คน จ่าย 1 คน หรือ เรียน 3 คน จ่าย 2 คน 
3.4.15 มีการแจกของแถมเม่ือสมคัรเรียนและ
ลงทะเบียนเรียน เช่น แจกคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก มือถือ 
หรือไอแพด เป็นตน้ 
3.4.16 มีการชิงโชครางวลัใหญ่ส าหรับผูส้มคัรเรียน 
เช่น รางวลัรถยนต ์บา้นพร้อมท่ีดิน หรือ 
คอนโดมิเนียม เป็นตน้ 
3.4.17 มีการมอบทุนการศึกษาใหส้ าหรับผูเ้รียนดี 
3.4.18 มีการรับประกนัว่าเรียนจบมีงานท าแน่นอน 
หรือ เรียนจบไดรั้บท างานท่ีดีข้ึนแน่นอน 
3.4.19 มีการส่งเสริมการขายร่วมกบัสถาบนัอุดมศึกษา
ต่างประเทศ เช่น หลกัสูตร 2 ปริญญา หรือเรียนใน
ไทย 1 ปี แลว้ไปเรียนต่างประเทศ 1 ปี หรือ มี
การศึกษาดูงานท่ีต่างประเทศ เป็นตน้ 
3.4.20 มีการส่งเสริมการขายร่วมกบัสินคา้อ่ืน ๆ เช่น 
ซ้ือรถยนตแ์ลว้ไดเ้รียนฟรี ช้ือคอนโดมิเนียมแลว้ได้
เรียนในราคา 50% 
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3.5 3.5.1 มีการผลกัดนัและสนบัสนุนใหผู้เ้รียนประสบ
ความส าเร็จตามเป้าหมายของหลกัสูตร ดว้ยนโยบาย
และวิธีการต่าง ๆ ของสถาบนัอุดมศึกษาและผูบ้ริหาร
หลกัสูตร (Producer) 

-- -- -- -- -- -- -- -- -- -- 

3.6 3.6.1 มีการพิจารณาถึงความตอ้งการของผูเ้รียน 
ผูป้กครอง หน่วยงานและองคก์รต่าง ๆ ท่ีตอ้งการ
แรงงาน (Purchasers) 

-- -- -- -- -- -- -- -- -- -- 
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ขอ้
ท่ี 

กระบวนการการบริหารการตลาด 
สภาพปัจจุบนั สภาพท่ีพึงประสงค ์

 ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1 
3.7 3.7.1 มีการวิจยัผูเ้รียน เพ่ือให้ไดม้าซ่ึงขอ้มูลดา้น

ความรู้สึกนึกคิดของผูเ้รียนต่อประเด็นต่าง ๆ ท่ี
เกีย่วขอ้งกบัหลกัสูตรและสถาบนั เพ่ือน ามาใชเ้ป็น
ขอ้มูลในการบริหารจดัการ (Probing) 

-- -- -- -- -- -- -- -- -- -- 

3.8 3.8.1 มีการจดัการดา้นกระบวนการเรียนสอนท่ีดี 
เร่ิมตน้จากการสมคัรเรียน การคดัเลือกเขา้เรียน การ
ลงทะเบียน การเรียน การสอบ การประกาศ และ
ระยะเวลาในการเรียน (Processes) 

-- -- -- -- -- -- -- -- -- -- 

3.9 มีการจดัการดา้นสภาพทางกายภาพท่ีมองเห็นดว้ยตา
และจบัตอ้งไดข้องสถาบนั (Physical Evident) ดงัน้ี 
3.9.1 มีสภาพหอ้งเรียน และอุปกรณ์สนบัสนุนการ
เรียนการสอนท่ีดี 
3.9.2 มีสภาพอาคารเรียนและบรรยากาศโดยรวมของ
สถาบนัดี 
3.9.3 มีสภาพของหอ้งสมุด โรงอาหาร และส่วน
สันทนาการท่ีดี 
3.9.4 มีป้ายสถาบนั  คณะ ภาควิชา สาขาวิชา ตลอดจน 
หวักระดาษจดหมายและเอกสารต่าง ๆ รวมถึง
นามบตัรของผูบ้ริหารหลกัสูตร คณาจารย ์และ
คณาจารยท่ี์ดูดี เป็นไปในทิศทางเดียวกนั 
3.9.5 มีการก  าหนดชุดแบบฟอร์มของเจา้หนา้ท่ี หรือ
บุคลากรดูดี และทนัสมยั 

 
 
-- 
 
-- 
-- 
-- 
 
 
-- 
 

 
 
-- 
 
-- 
-- 
-- 
 
 
-- 
 

 
 
-- 
 
-- 
-- 
-- 
 
 
-- 
 

 
 
-- 
 
-- 
-- 
-- 
 
 
-- 
 

 
 
-- 
 
-- 
-- 
-- 
 
 
-- 
 

 
 
-- 
 
-- 
-- 
-- 
 
 
-- 
 

 
 
-- 
 
-- 
-- 
-- 
 
 
-- 
 

 
 
-- 
 
-- 
-- 
-- 
 
 
-- 
 

 
 
-- 
 
-- 
-- 
-- 
 
 
-- 
 

 
 
-- 
 
-- 
-- 
-- 
 
 
-- 
 

3.1
0 

3.10.1 มีการเผยแพร่ข่าวสารดา้นต่าง ๆ ของสถาบนั 
เพ่ือสร้างภาพพจนแ์ละภาพลกัษณ์ท่ีดีใหแ้กห่ลกัสูตร
และสถาบนัอย่างจริงจงัและต่อเน่ือง (Public Relation) 

-- -- -- -- -- -- -- -- -- -- 

3.1
1 

มีบุคลากรของหลกัสูตรท่ีมีคุณภาพ (People) ดงัน้ี 
3.11.1 มีคณาจารยท่ี์มีคุณวุฒิตามมาตรฐานหลกัสูตร มี
ความรู้ความสามารถเป็นท่ียอมรับ 
3.11.2 มีคณะกรรมการบริหารหลกัสูตรท่ีมีความรู้
ความสามารถ 
3.11.3 มีเจา้หนา้ท่ีอ านวยการดา้นต่างๆ อย่างพร้อม
เพรียง ท่ีสามารถใหบ้ริการดา้นการศึกษาได้เป็นอย่างดี 
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ขอ้
ท่ี 

กระบวนการการบริหารการตลาด 
สภาพปัจจุบนั สภาพท่ีพึงประสงค ์

 ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1 
3.1
2 

3.12.1.มีการติดต่อส่ือสารระหว่างผูส้อนและผูเ้รียนท่ีดี
ดว้ยเคร่ืองมือการส่ือสารต่าง ๆ เช่น การใชโ้ทรศพัท ์
การใชอี้เมล และ การส่งขอ้ความผ่านเคร่ืองข่าย
อินเทอร์เน็ต รวมถึงการพบปะพดูคุย และปรึกษาหารือ 
เพ่ือด าเนินการกจิกรรมทางการศึกษาใหป้ระสบ
ความส าเร็จดว้ยดี (Personal contact) 
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3.1
3 

3.13.1 มีผูอ้  านวยการหรือประธานหลกัสูตรท่ีมีความรู้ 
ความสามารถ และมีวิสัยทศันใ์นการผลกัดนัหลกัสูตร
และองคก์รใหป้ระสบความส าเร็จตามวตัถุประสงค์
ท่ีตั้งไว ้(President) 
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3.1
4 

3.14.1 มีผูอ้  านวยการหรือประธานหลกัสูตรท่ีมีอ านาจ
บารมี เป็นบุคคลกวา้งขวาง มีคนเคารพนบัหนา้ถือตา
จ านวนมาก ส่งผลต่อความส าเร็จในการด าเนินการดา้น
ต่าง ๆ ของหลกัสูตรและสถาบนั (Power network) 
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3.1
5 

3.15.1 มีสภาพแวดลอ้มของสถาบนัท่ีดี ไดแ้ก ่
สถาปัตยกรรมของอาคาร ภูมิสถาปัตยข์องสถาบนั 
และสภาพโดยรวมของสถาบนัท่ีดี (Packaging) 

-- -- -- -- -- -- -- -- -- -- 

3.1
6 

3.16.1 มีการพิจารณาถึงเง่ือนไขของผูเ้รียนท่ีมีความ
ตอ้งการการเรียนการสอนท่ีมีคุณภาพ รวมถึงการ
บริการดา้นอ่ืน เม่ือเปรียบเทียบกบัสถาบนัอ่ืน ๆ ท่ีมีอยู่
ในตลาด (Provision of customer) 

-- -- -- -- -- -- -- -- -- -- 

4. การจัดการความพยายามทางการตลาดโดยรวมของหลกัสูตรบัณฑิตศึกษา 
4.1 มีการจดัองคก์รทางการตลาดดว้ยวิธีการต่าง ๆ ดงัน้ี 

4.1.1 มีการจดัองคก์รทางการตลาดดว้ยการมอบหมาย
บุคคลใดบุคคลหน่ึงรับผิดชอบงานการตลาด 
4.1.2 มีการจดัองคก์รทางการตลาดดว้ยการจดัตั้ง
ทีมงานการตลาดท่ีประกอบดว้ยคณะบุคคลข้ึน 
4.1.3 มีการจดัองคก์รทางการตลาดดว้ยการจดัตั้งฝ่าย
หรือแผนกการตลาดใหรั้บผิดชอบโดยตรง 
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4.2 4.2.1 มีการด าเนินการทางการตลาด ดว้ยการน า
แผนการตลาดไปสู่การปฎิบติั โดยมอบหมายให้
ผูเ้ก ีย่วขอ้งในส่วนต่าง ๆ ไปด าเนินการ 
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ขอ้
ท่ี 

กระบวนการการบริหารการตลาด 
สภาพปัจจุบนั สภาพท่ีพึงประสงค ์

 ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1 
4.3 มีการประเมินผลทางการตลาด ดงัน้ี 

4.3.1 มีการวิเคราะหย์อดผูส้มคัรและผูเ้รียน ดว้ยการ
เปรียบเทียบกบัเป้าหมายท่ีตั้งไวว้่ามีความแตกต่างกนั
อย่างไร และมีปัจจยัใดท่ีกอ่ใหเ้กดิความแตกต่างนั้น ๆ 
4.3.2 มีการวิเคราะหส่์วนแบ่งตลาด ดว้ยการ
เปรียบเทียบผลการด าเนินงานของสถาบนักบัสถาบนั
คู่แข่งอ่ืน ๆ และปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีมีส่วนเกีย่วขอ้ง 
4.3.3 มีการวิเคราะหค่์าใชจ่้ายทางการตลาดต่อยอด
ผูส้มคัรและผูเ้รียน ดว้ยการประเมินผลค่าใชจ่้ายดา้น
การโฆษณา การส่งเสริมการตลาด การส่งเสริมการขาย 
และการวิจยัการตลาด 

 
-- 
 
 
-- 
 
 
-- 
 

 
-- 
 
 
-- 
 
 
-- 
 

 
-- 
 
 
-- 
 
 
-- 
 

 
-- 
 
 
-- 
 
 
-- 
 

 
-- 
 
 
-- 
 
 
-- 
 

 
-- 
 
 
-- 
 
 
-- 
 

 
-- 
 
 
-- 
 
 
-- 
 

 
-- 
 
 
-- 
 
 
-- 
 

 
-- 
 
 
-- 
 
 
-- 
 

 
-- 
 
 
-- 
 
 
-- 
 

 4.3.4 มีการวิเคราะหท์างการเงิน เพ่ือหาปัจจยัท่ีส่งผล
กระทบต่ออตัราผลตอบแทนทางธุรกจิของผูถื้อหุน้ 
4.3.5 มีการวิเคราะหค์ะแนนทางการตลาด เพ่ือดูถึง
ประสิทธิภาพในการด าเนินงาน โดยพิจารณาถึงดา้น
ผูเ้รียน ไดแ้ก ่จ  านวน ความพึงพอใจ ความช่ืนชอบ 
และการรับรู้ถึงคุณภาพการเรียนการสอน และบริการ
อ่ืน ๆ รวมถึงผูท่ี้มีส่วนเกีย่วขอ้งกบัสถาบนั ไดแ้ก ่
ผูป้กครอง คนในชุมชน ธุรกจิท่ีเกีย่วขอ้ง และผูถื้อหุน้ 
เป็นตน้ 
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4.4 มีการควบคุมทางการตลาด ดงัน้ี 
4.4.1 มีการควบคุมแผนงานประจ าปี ดว้ยการ
ตรวจสอบการด าเนินงานใหเ้ป็นไปตามแผนงานท่ีวาง
ไวทุ้กขั้นตอนตลอดทั้งปี 
4.4.2 มีการควบคุมความสามารถในการท าก  าไร ดว้ย
การพิจารณาถึงหลกัสูตรแต่ละหลกัสูตร แต่ละวทิยา
เขต แต่ละกลุ่มผูเ้รียน เพ่ือพิจารณาปรับลด เพ่ิม หรือ
ก  าจดัส่วนท่ีไม่ท าก  าไรออกไป 
4.4.3 มีการควบคุมประสิทธิภาพของการโฆษณา การ
ส่งเสริมการขาย ทีมขาย และประสิทธิภาพของการ
กระจายใบสมคัร 
4.4.4 มีการควบคุมกลยุทธ์ ดว้ยการทบทวนเป้าหมาย
ทางการตลาด และประสิทธิผลทางการตลาดอย่าง
สม ่าเสมอ รวมถึงการทบทวนจริยธรรม และความ
รับผิดชอบต่อสังคม 
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แบบทดสอบความสอดคล้องของเคร่ืองมือการวิจัย (IOC)  
การบริหารการตลาด 4 ขั้นตอน 

การบริหารการตลาด   
4 ขั้นตอน 

องค์ประกอบหลกั ข้อค าถาม 

ความคดิเห็นของผู้เช่ียวชาญ 
ข้อเสนอแนะ/ความคดิเห็น

เพิ่มเตมิ 
ความสอดคล้องของข้อค าถาม 

สอดคล้อง ไม่แน่ใจ ไม่สอดคล้อง 

1. การวิเคราะห์โอกาสทาง
การตลาด หมายถึง การ
วิเคราะหข์อ้มูลและ
สารสนเทศท่ีเกีย่วขอ้งกบั
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษาเพ่ือ
หาโอกาสทางการตลาด
ส าหรับการจดัหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษา 

1.1 การรวบรวมสารสนเทศ
ทางการตลาดและการวดั
ความตอ้งการของผูส้นใจ
เขา้เรียน   

1.1.1 มีระบบการบนัทึกภายในของสถาบนัฯ ไดแ้ก ่การบนัทึกจ านวนผูส้มคัรและผูเ้รียน 
การจดัท าฐานขอ้มูลและการสืบคน้ขอ้มลูผูส้มคัรและผูเ้รียน 

    

1.1.2 มีระบบข่าวกรองการตลาดของหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาท่ีไดม้าจากแหล่งข่าวต่าง ๆ 
ไดแ้ก ่ส่ือหนงัสือพิมพ ์นิตยสาร วารสาร เวป็ไซด ์ทีวี วิทยุ การประชุม และการสัมนาทาง
การศึกษา 

    

 1.1.3 มีระบบวิจยัการตลาดของหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา ไดแ้ก ่การวิจยัทดสอบความ
ตอ้งการของผูเ้รียน และการวจิยัโฆษณาท่ีเกีย่วกบัหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 

    

 1.1.4 มีระบบสนบัสนุนการตดัสินใจทางการตลาด ไดแ้ก ่การใชเ้คร่ืองมือทางสถิติและ
การวิเคราะหเ์ชิงปริมาณ รวมถึงการใชซ้อฟทแ์วร์ คอมพิวเตอร์ เช่น Brandaid และ 
Callplan เป็นตน้ 

    

 1.1.5 มีระบบพยากรณ์ยอดผูส้มคัรและวดัอุปสรคข์องตลาด ไดแ้ก ่กลุ่มนกัศึกษาท่ีสนใจ
หลกัสูตร กลุ่มฯ ท่ีเป็นไปตามเกณฑท่ี์ตั้งไว ้หรือ กลุ่มฯ ท่ีสมคัรและเรียนแลว้ 

    

 1.2 การวิเคราะห์
สภาพแวดลอ้มทาง
การตลาดส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษา 

1.2.1 มีการวิเคราะหส์ภาพแวดลอ้มดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก ่อตัราการเติบโตของ
ประชากร การกระจายตวัช่วงอายุประชากร กลุ่มการศึกษาของประชากร และการ
เคล่ือนยา้ยประชากรตามเขตภูมิศาสตร์ 

    

 1.2.3 มีการวิเคราะหส์ภาพแวดลอ้มดา้นเศรษฐกจิ ไดแ้ก ่การกระจายรายไดข้องประชากร 
และจ านวนเงินออ้มและหน้ีสินของประชากร 

    

  1.2.4 มีการวิเคราะหส์ภาพแวดลอ้มดา้นการเมืองและกฎหมาย ไดแ้ก ่การปรับเปล่ียนของ
รัฐบาล การบญัญติักฎหมายควบคุมธุรกจิ และการเติบโตของกลุ่มพิทกัษผ์ลประโยชน์ 
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การบริหารการตลาด  
4 ขั้นตอน 

องค์ประกอบหลกั ข้อค าถาม 
ความสอดคล้องของข้อค าถาม ข้อเสนอแนะ/ความคดิเห็น

เพิ่มเตมิ สอดคล้อง ไม่แน่ใจ ไม่สอดคล้อง 

  1.2.5 มีการวิเคราะหส์ภาพแวดลอ้มดา้นสังคมและวฒันธรรม ไดแ้ก ่การยึดมัน่ในค่านิยม
ทางวฒันธรรม การคงอยู่ของวฒันธรรมย่อย และการเปล่ียนค่านิยมของวฒันธรรมรอง 

    

 1.3 การวิเคราะหพ์ฤติกรรม
ของผูเ้รียน 

1.3.1  มีวิเคราะหส่ิ์งท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูเ้รียน ไดแ้ก ่ปัจจยัทางวฒันธรรมและ
ค่านิยม ปัจจยัทางสังคม ครอบครัว และกลุ่มอา้งอิง ปัจจยัส่วนบุคคล เช่น อายุ วิถีชีวิต และ
ความตอ้งการท่ีจะศึกษาต่อ 

    

  1.3.2 มีการวิเคราะหก์ระบวนการตดัสินใจสมคัรเรียนของผูเ้รียน ไดแ้ก ่การตระหนกัถึง
ปัญหาท่ีเกดิข้ึน การคน้หาขอ้มูลข่าวสารจากส่ือต่าง ๆ การประเมินทางเลือก การตดัสินใจ
ลงมือสมคัรเรียน และพฤติการรหลงัการเขา้เรียน 

    

 1.4 การวิเคราะหก์าร
แข่งขนั 

1.4.1 มีการวิเคราะหพ์ลงัผลกัดนัทางการแข่งขนั ไดแ้ก ่จ  านวนจ านวนสถาบนัอุดมศึกษาท่ี
เปิดหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาเดียวกนั จ  านวนสถาบนัอุดมศึกษาท่ีเพ่ิงเปิดหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษาเดียวกนั จ  านวนสถาบนัอุดมศึกษาท่ีเปิดหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาใกลเ้คียงกบั
เรา และการเพ่ิมอ านาจต่อรองของผูส้มคัร เช่น หลกัสูตรมีหลากหลาย และค่าเล่าเรีนท่ี
แตกต่างกนั 
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การบริหารการตลาด  
4 ขั้นตอน 

องค์ประกอบหลกั ข้อค าถาม 
ความสอดคล้องของข้อค าถาม ข้อเสนอแนะ/ความคดิเห็น

เพิ่มเตมิ สอดคล้อง ไม่แน่ใจ ไม่สอดคล้อง 

  1.4.2 มีการก  าหนดคู่แข่งขนั ไดแ้ก ่สถาบนัอุดมศึกษาท่ีเปิดหลกัสูตรเดียวกบัเราหรือ
มากกว่า และสถาบนัอุดมศึกษาท่ีเปิดหลกัสูตรท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูเ้รียนใน
กลุ่มเดียวกนักบัเราหรือใกลเ้คียง 

    

  1.4.3 มีการวิเคราะหค์ู่แข่งขนัดา้นกลยุทธ์ท่ีคู่แข่งขนัใช ้เช่น ค่าเล่าเรียน โครงสร้าง
หลกัสูตร ความมีช่ือเสียงของสถาบนัฯ หรือของแจกของแถมท่ีมีใหเ้ม่ือสมคัรเรียน 

    

  1.4.4 มีการวิเคราะหค์ู่แข่งขนัดา้นวตัถุประสงคใ์นการเปิดหลกัสูตรของคู่แข่งขนั เช่น เพ่ือ
ตอ้งการท าก  าไรเพ่ิมข้ึน ตอ้งการเพ่ิมส่วนแบ่งตลาด ตอ้งการสร้างช่ือเสียง หรือความเป้น
ผูน้  าทางหลกัสูตรเฉพาะ 
 

    

  1.4.5 มีการวิเคราะหค์ู่แข่งขนัดา้นจุดแข็งจุดอ่อนของคู่แข่งขนั เช่น อิทธิพลครอบง าตลาด 
ความแข็งแรงของสถาบนั การมีส่ิงเอ้ือประโยชนใ์นการสร้างโอกาสการแข่งขนั และส่ิงท่ี
อ่อนแอ รวมถึงส่ิงท่ีสามารถเจริญเติบโตไดแ้ลว้ 

    

  1.4.6 มีการวิเคราะหร์ะบบข่าวกรองทางการแข่งขนั ดว้ยการจดัตั้งระบบ เช่น การตั้ง
ส านกังาน แผนก หน่วยงาน หรือบุคคลรับผิดช่อบ การรวบรวมขอ้มูลการแข่งขนัจากส่ือ
ต่าง ๆ การประเมินและวิเคราะหผ์ล เพ่ือตรวจสอบความน่าเช่ือถือของขอ้มูล ดว้ยการ
ตีความและจดัระเบียบ การเผยแพร่ขอ้มูลข่าวสารและตอบขอ้ซักถามดว้ยป้ายประกาศ 
รายงาน จดหมายช่าว และอีเมล ์

    

  1.4.7 มีการวิเคราะหก์ลยุทธ์ทางการแข่งขนัท่ีคู่แข่งขนัเลือกใช ้ไดแ้ก ่กลยุทธผ์ูน้  าตลาด กล
ยุทธ์ผูท้า้ชิง กลยทุธ์ผูต้าม และกลยุทธ์ผูเ้ช่ียวชาญในตลาดเล็ก 

    

  



 

 

 

330 

 
330 

 

 

การบริหารการตลาด  
4 ขั้นตอน 

องค์ประกอบหลกั ข้อค าถาม 
ความสอดคล้องของข้อค าถาม ข้อเสนอแนะ/ความคดิเห็น

เพิ่มเตมิ สอดคล้อง ไม่แน่ใจ ไม่สอดคล้อง 

 1.5 การแบ่งส่วนตลาดและ
การเลือกตลาดเป้าหมาย
ส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษา 

1.5.1 มีการแบ่งส่วนตลาดของหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา โดยใชเ้กณฑก์ารแบ่งตลาดผูเ้รียน 
เช่น เกณฑภ์ูมิศาสตร์ เกณฑป์ระชากรศาสตร์ เกณฑจิ์ตนิสัยหรือวิถีซีวิต เกณฑ์พฤติกรรม
ศาสตร์ และเกณฑส์ถานะความภกัดีต่อช่ือสถาบนัอุดมศึกษา 

    

 1.5.2 มีการเลือกตลาดผูเ้รียนเป้าหมายดว้ยวิธีการ เนน้ตลาดขนาดเล็ก เนน้ตลาดขนาดใหญ่ 
เนน้ตลาดช านาญเฉพาะด้าน เนน้ใหค้รอบคลุมทุกตลาด 

    

2. การพัฒนากลยุทธ์ทาง
การตลาด หมายถึง การ
น าเสนอหลกัสูตร ดว้ย
วิธีการวางต าแหน่ง
ทางการตลาดและการสร้า
สร้างงความแตกต่างท่ีดี
ท่ีสุดแกผู่เ้รียนเป้าหมาย 
เพ่ือสร้างความพึงพอใจ
แกผู่เ้รียนเป้าหมายสูงสุด 

2.1 การวางต าแหน่ง
ทางการตลาด 

2.1.1 มีการวางต าแหน่งทางตลาดตามคุณสมบติัของสถาบนัอุดมศึกษา ไดแ้ก ่ขนาดของ
สถาบนัฯ จ านวนผูเ้รียนของสถาบนั หรือจ านวนปีท่ีกอ่ตั้งของสถาบนัฯ 

    

 2.1.2 มีการวางต าแหน่งทางตลาดตามประโยชนข์องหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา โดยพิจารณา
ว่า ผูเ้รียนจะไดอ้ะไรเป็นประโยชนสู์งสุดของหลกัสูตร ไดแ้ก ่การเป็นผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะ
ดา้น การไดเ้ล่ือนต าแหน่ง การไดง้านท าท่ีดีข้ึน 

    

 2.1.3 มีการวางต าแหน่งทางตลาดตามความสะดวกของการเรียนการสอน ไดแ้ก ่มีส่ิง
อ านวยความสะดวกในการเรียนครบครัน การเดินทางสะดวก 

    

 2.1.4 มีการวางต าแหน่งทางการตลาดตามลกัษณะของผูเ้รียน ไดแ้ก ่กลุ่มผูเ้รียนท่ีชอบ
ความสนุกสนาน กลุ่มผูเ้รียนท่ีมีหวัคิดทนัสมยั กลุ่มผูเ้รียนท่ียึดมัน่กบัขนบธรรมเนียม
ประเพณี 

    

 2.1.5 มีการวางต าแหน่งตามสถาบนัฯ ท่ีเป็นคู่แข่งขนั ดว้ยการก  าหนดประเด็นท่ีเหนือกว่า
คู่แข่งขนั เช่น จบแลว้มีงานท าทนัที หรือเรียนไปท างานไป 

    

  2.1.6 มีการวางต าแหน่งตามกลุ่มหลกัสูตรท่ีมีความช านาญ เช่น สถาบนัฯ มีความช านาญ
ดา้นบริหารจดัการ ช านาญด้านวิศวะกรรมศาสตร์ หรือช านาญดา้นนิเทศศาสตร์ 
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การบริหารการตลาด   
4 ขั้นตอน 

องค์ประกอบหลกั ข้อค าถาม 
ความสอดคล้องของข้อค าถาม ข้อเสนอแนะ/ความคดิเห็น

เพิ่มเตมิ สอดคล้อง ไม่แน่ใจ ไม่สอดคล้อง 

  2.1.7 มีการวางต าแหน่งตามคุณภาพของหลกัสูตรหรือราคาค่าเล่าเรียนของหลักสูตร ไดแ้ก 
การ น าเสนอคุณภาพท่ีสูงสุด ดีท่ีสุดของหลกัสูตร หรือราคาค่าเล่าเรียนท่ีคุม้ค่าสูงสุด 

    

 2.2 การสร้างความแตกต่าง
ของขอ้เสนอทางการตลาด
ของหลกัสูตร 

2.2.1 มีการสร้างความแตกต่างของขอ้เสนอทางการตลาดดา้นหลกัสูตร ไดแ้ก ่โครงสร้าง
หลกัสูตร ลกัษณะเด่นของหลกัสูตร คุณภาพของหลกัสูตร และความน่าเช่ือถือของ
หลกัสูตร 

    

 2.2.2 มีการสร้างความแตกต่างของขอ้เสนอทางการตลาดดา้นการเรียนการสอนและการ
บริการอ่ืน ๆ ไดแ้ก ่ความสะดวกในการสมคัรเรียน ความพร้อมของอุปกรณ์และเคร่ืองมือ
ในการเรีนการสอน การใหค้ าปรึกษาแกผู่เ้รียน การใหข้อ้มูลข่าวสารท่ีครบถว้น การ
ใหบ้ริการท่ีจอดรถ และการใหบ้ริการอาหารว่าง 

    

  2.2.3 มีการสร้างความแตกต่างของขอ้เสนอทางการตลาดดา้นบุคลากร ไดแ้ก ่คณาจารยท่ี์มี
ความรู้ความช านาญ ไดรั้บการยอมรับและมีช่ือเสียง ผูบ้ริหารสถาบนัฯ ท่ีมีความสามารถ
และมีวิสัยทศัน ์และเจา้หนา้ท่ีใหบ้ริการดว้ยความยินดีและเต็ม สุภาพ อ่อนโยน 

    

  2.2.4 มีการสร้างความแตกต่างของขอ้เสนอทางการตลาดดา้นช่องทางการสมคัรเรียน เช่น 
สมคัรดว้ยตนเอง สมคัรทางไปรษณีย ์สมคัรทางเวปไซดด์ว้ยระบบอีคอมเมอร์ส หรือมี
เจา้หนา้ท่ีไปรับสมคัรตามท่ีอยู่ท่ีผูส้มคัรตอ้งการ 

    

  2.2.5 มีการสร้างความแตกต่างของขอ้เสนอทางการตลาดดา้นภาพลกัษณ์ของสถาบนัฯ 
ดว้ยการใชส้ัญญลกัษญ ์สี สโลแกน และคุณลกัษณะพิเศษและลกัษณะทางกายภาพของ
สถาบนัฯ 
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การบริหารการตลาด 4 
ขั้นตอน 

องค์ประกอบหลกั ข้อค าถาม 
ความสอดคล้องของข้อค าถาม ข้อเสนอแนะ/ความคดิเห็น

เพิ่มเตมิ สอดคล้อง ไม่แน่ใจ ไม่สอดคล้อง 

 2.3 การพฒันาหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษาใหม่ 

2.3.1 มีการพฒันาหลกัสูตรใหม่ท่ีเป็นท่ีตอ้งการของผูเ้รียนอย่างแทจ้ริง ดว้ยกระบวนการ
ทางการตลาด ไดแ้ก ่การสร้างสรรคค์วามคิด การกลัน่กรองความคิด การพฒันา
แนวความคิด การทดสอบแนวความคิด การพฒันาแผนกลยุทธ์การตลาด การวเิคราะห์
ธุรกจิ การทดสอบความชอบและไม่ชอบของผูเ้รียน การทดสอบการยอมรับของผูเ้รียน 
และการน าหลกัสูตรใหม่ออกสู่ตลาด 

    

  2.3.2 มีการพิจารณาถึงกระบวนการยอมรับหลกัสูตรใหม่ของผูเ้รียน เร่ิมตน้ดว้ย การรู้จกั 
เกดิความสนใจ ท าการประเมิน แลว้ทดลองใช ้และจึงเกดิการยอมรับในหลกัสูตร 

    

  2.3.3 มีการพิจารณาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการยอมรับหลกัสูตรใหม่ของผูเ้รียน 
ไดแ้ก ่ความพร้อมในการเรียน ผูมี้อิทธิพลต่อผูเ้รียน คุณลกัษณะของนวตักรรมของ
หลกัสูตร และความพร้อมขององคก์รในการยอมรับนวตักรรมของหลกัสูตร 

    

  



 

 

 

333 

 
333 

 

 

การบริหารการตลาด 
 4 ขั้นตอน 

องค์ประกอบหลกั ข้อค าถาม 
ความสอดคล้องของข้อค าถาม ข้อเสนอแนะ/ความคดิเห็น

เพิ่มเตมิ สอดคล้อง ไม่แน่ใจ ไม่สอดคล้อง 

3. การจัดการส่วนประสม
ทางการตลาด (16 Ps) 
หมายถึง การบริหาร
จดัการแผนการตลาดท่ีจะ
ท าใหส้ถาบนับรรลุ
วตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้ดว้ย
เคร่ืองมือต่าง ๆ ทาง
การตลาด อนั
ประกอบดว้ย ส่วนประสม
ทางการตลาดต่าง ๆ ท่ีใช้
ส าหรับการตดัสินใจใน
หลาย ๆ ส่วน 

3.1 การจดัการดา้น
หลกัสูตร (Product) 

3.1.1 มีการก  าหนดหลกัสูตรท่ีหลากหลายทั้งในระดบัคณะ ภาควิชา และสาขาวิชา     

 3.1.2 มีการประกนัคุณภาพหลกัสูตรท่ีไดม้าตรฐานและไดรั้บการยอมรับ     

 3.1.3 มีการออกแบบหลกัสูตรไดต้รงกบัความตอ้งการของผูเ้รียนและความตอ้งการของ
ตลาดแรงงาน 

    

 3.1.4 มีการสร้างเอกลกัษณ์ตราสัญญลกัษณ์หลกัสูตรดว้ยการก  าหนดช่ือหลกัสูตร สี 
สัญญลกัษณ์ และถอ้ยค าเฉพาะ ประจ าหลกัสูตรแต่ละหลกัสูตร 

    

 3.1.5 มีการใหบ้ริการแกผู่เ้รียนดว้ยความแตกต่างในดา้นขอ้เสนอของหลกัสูตร ดา้น
ระยะเวลาในการเรียน และดา้นภาพลกัษณ์ท่ีดีของหลกัสูต 
ดี 

    

 3.1.6 มีการใหบ้ริการท่ีมีคุณภาพแกผู่เ้รียน ดว้ยการใหบ้ริการตามสัญญาท่ีใหไ้ว ้การ
บริการดว้ยความเต็มใจ อธัยาศยัดี ซ่ือสัตย ์และดว้ยความเอาใจใส่ดูแลผูเ้รียนเป็นอย่าง 

    

 3.1.7 มีการใหบ้ริการท่ีเกดิผลิตผลเพ่ิมข้ึน คือ ปริมาณของการบริการท่ีเพ่ิมข้ึน ผูบ้ริหาร
ท างานอย่างมีทกัษะและความช านาญสูง 

    

 3.2 การจดัการดา้น
ค่าใชจ่้ายในการเรียน 
(Price) 

3.2.1 มีด าเนินการก  าหนดค่าเล่าเรียน ค่าธรรมเนียม และค่าใชจ่้ายอ่ืน ๆ โดยพิจารณาจาก
ระดบัของราคาเม่ือเทียบกบัคู่แข่ง และความรู้สึกท่ีไวต่อราคาของผูเ้รียน 

    

  3.2.2 มีการก  าหนดส่วนลดพิเศษต่าง ๆ ของค่าใชจ่้ายในการศึกษา เพ่ือจูงใจผูส้มคัรเรียน     

  3.2.3 มีการก  าหนดแผนการช าระเงินค่าเล่าเรียนท่ีเป็นประโยชนแ์กผู่เ้รียน เช่น เรียนกอ่น
จ่ายท่ีหลงั หรือผ่อนจ่าย 
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การบริหารการตลาด 
 4 ขั้นตอน 

องค์ประกอบหลกั ข้อค าถาม 
ความสอดคล้องของข้อค าถาม ข้อเสนอแนะ/ความคดิเห็น

เพิ่มเตมิ สอดคล้อง ไม่แน่ใจ ไม่สอดคล้อง 

 3.3 การจดัการดา้นท าเล
ท่ีตั้งและช่องทางการสมคัร
เรียน (Place) 

3.3.1 มีท  าเลท่ีตั้งของสถาบนัท่ีเหมาะสม การคมนาคมสะดวก สามารถเดินทางเขา้ถึงได้
ง่ายและรวดเร็ว 

    

 3.3.2 มีช่องทางการสมคัรเรียน สามารถด าเนินการไดง่้ายและสะดวก นอกเหนือจากการ
สมคัรท่ีสถาบนัฯ เช่น ทางอินเตอร์เน็ต และทางไปรษณีย ์

    

  3.3.3 มีช่องทางการจ าหน่ายใบสมคัรตามสถานท่ีต่าง ๆ ท่ีง่ายต่อการเขา้ถึงของผูส้นใจ 
ไดแ้ก ่ร้านสะดวกซ้ือทัว่ไป หา้งสรรพสินคา้ และท่ีอ่ืน ๆ 

    

 3.4 การจดัการดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 

3.4.1 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ยการโฆษณา
หลกัสูตรใหเ้ป็นท่ีรู้จกัอย่างแพร่หลาย 

    

 3.4.2 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัรเรียนด้านการ
ประชาสัมพนัธ์หลกัสูตรใหเ้ป็นท่ียอมรับและสร้างภาพลกัษณอ์นัดีใหก้บัหลกัสูตร 

    

  3.4.3 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ยการจดัส่งจดหมาย
ตรงไปยงักลุ่มผูเ้รียนเป้าหมาย 

    

  3.4.4 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัรเรียนด้ายการจดัท าและแจก
แคตตาล็อกแนะน าหลกัสูตรแกผู่ท่ี้สนใจทัว่ไป 

    

  3.4.5 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ยการใช้โทรศพัท ์     

  3.4.5 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ยการใช้การขายทาง
โทรทศัน ์

    

  3.4.6 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ยการตั้งซุ้มเล็ก ๆ 
ตามหา้งสรรพสินคา้ชั้นน า หรือแหล่งชุมชน 

    

  3.4.7 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ยการพาณิชย์
อิเลคทรอนิคส์ (E-Commerce) 
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การบริหารการตลาด 
 4 ขั้นตอน 

องค์ประกอบหลกั ข้อค าถาม 
ความสอดคล้องของข้อค าถาม ข้อเสนอแนะ/ความคดิเห็น

เพิ่มเตมิ สอดคล้อง ไม่แน่ใจ ไม่สอดคล้อง 

  3.4.8 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ยการขายตรงโดยมี
พนกังานขายใบสมคัรไปพบผูเ้รียนเป้าหมาย 

    

  3.4.9 มีการจดัตั้งทีมขายเป็นกจิลกัษณะ เพ่ือแสวงหากลุ่มผูเ้รียนเป้าหมาย ก  าหนดเป้าการ
ขาย และมีค่าตอบแทนการขายใหแ้กที่มขายท่ีขายไดส้ าเร็จ 

    

  3.4.10 มีการใหท้ดลองเรียนกอ่นท่ีจะสมคัรเรียน     

  3.4.11 มีการแจกคูปองส่วนสดค่าเล่าเรียน ค่าธรรมเนียม และค่าใชจ่้ายอ่ืน ๆ     

  3.4.12 มีการคืนก  าไรเป็นเงินสดหากช าระค่าเล่าเรียนล่วงหนา้ของเทอมถดัไป     

  3.4.13 มีการขายควบดว้ยการคิดค่าเล่าเรียนพิเศษ เช่น เรียน 2 คน จ่าย 1 คน หรือ เรียน 3 
คน จ่าย 2 คน 

    

  3.4.14 มีการแจกของแถมเม่ือสมคัรเรียนและลงทะเบียนเรียน เช่น แจกคอมพิวเตอร์
โน๊ตบุ๊ค มือถือ หรือไอแพด เป็นตน้ 

    

  3.4.15 มีการชิงโชครางวลัใหญ่ส าหรับผูส้มคัรเรียน เช่น รางวลัรถยนต ์บา้นพร้อมท่ีดิน 
หรือ คอนโดมิเนียม เป็นตน้ 

    

  3.4.16 มีการมอบทุนการศึกษาใหส้ าหรับผูเ้รียนดี     

  3.4.17 มีการรับประกนัว่าเรียนจบมีงานท าแน่นอน หรือ เรียนจบไดรั้บท างานท่ีดีข้ึน
แน่นอน 

    

  3.4.18 มีการส่งเสริมการขายร่วมกบัสถาบนัอุดมศึกษาต่างประเทศ เช่น หลกัสูตร 2 
ปริญญา หรือเรียนในไทย 1 ปี แลว้ไปเรียนต่างประเทศ 1 ปี หรือ มีการศึกษาดูงานท่ี
ต่างประเทศ เป็นตน้ 

    

  3.4.19 มีการส่งเสริมการขายร่วมกบัสินคา้อ่ืน ๆ เช่น ซ้ือรถยนตแ์ลว้ไดเ้รียนฟรี ช้ือ
คอนโดมิเนียมแลว้ไดเ้รียนในราคา 50% 
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การบริหารการตลาด 
 4 ขั้นตอน 

องค์ประกอบหลกั ข้อค าถาม 
ความสอดคล้องของข้อค าถาม ข้อเสนอแนะ/ความคดิเห็น

เพิ่มเตมิ สอดคล้อง ไม่แน่ใจ ไม่สอดคล้อง 

 3.5 ตวัสถาบนัอุดมศึกษา
และผูบ้ริหารหลกัสูตร 
(Producer) 

3.5.1 มีการผลกัดนัและสนบัสนุนใหผู้เ้รียนประสพความส าเร็จตามเป้าหมายของหลกัสูตร 
ดว้ยนโยบายและวิธีการต่าง ๆ ของสถาบนัอุดมศึกษาและผูบ้ริหารหลกัสูตร (Producer) 

    

 3.6 ผูเ้รียน ผูป้กครอง 
หน่วยงานและองคก์รต่าง ๆ 
ท่ีตอ้งการแรงงาน 
(Purchasers) 

3.6.1 มีการพิจารณถึงความตอ้งการของผูเ้รียน ผูป้กครอง หน่วยงานและองคก์รต่าง ๆ ท่ี
ตอ้งการแรงงาน (Purchasers) 

    

 3.7 การวิจยัผูเ้รียน 
(Probing) 

3.7.1 มีการวิจยัผูเ้รียน เพ่ือให้ไดม้าซ่ึงขอ้มูลดา้นความรู้สึกนึกคิดของผูเ้รียนต่อประเด็น
ต่าง ๆ ท่ีเกีย่วขอ้งกบัหลกัสูตรและสถาบนั เพ่ือน ามาใชเ้ป็นขอ้มูลในการบริหารจดัการ 
(Probing) 

    

 3.8 กระบวนการเรียนสอน 
(Processes) 

3.8.1 มีการจดัการดา้นกระบวนการเรียนสอนท่ีดี เร่ิมตน้จากการสมคัรเรียน การคดัเลือก
เขา้เรียน การลงทะเบียน การเรียน การสอบ การประกาศ และระยะเวลาในการเรียน 
(Processes) 

    

 3.9 สภาพทางกายภาพท่ี
มองเห็นดว้ยตาและจดัตอ้ง
ไดข้องสถาบนั (Physical 
Evident) 

3.9.1 มีสภาพหอ้งเรียน และอุปกรณ์สนบัสนุนการเรียนการสอนท่ีดี     
 3.9.2 มีสภาพอาคารเรียนและบรรยากาศโดยรวมของสถาบนัดี     

 3.9.3 มีสภาพของหอ้งสมุด โรงอาหาร และสวนสันธนาการท่ีดี     
 3.9.4 มีป้ายสถาบนั  คณะ ภาควิชา สาขาวิชา ตลอดจน หวักระดาษจดหมายและเอกสาร

ต่าง ๆ รวมถึงนามบตัรของผูบ้ริหารหลกัสูตร คณาจารย ์และคณาจารยท่ี์ดูดี เป็นไปใน
ทิศทางเดียวกนั 

    

  3.9.5 มีการก  าหนดชุดแบบฟอร์มของเจา้หนา้ท่ี หรือบุคลากรดูดี และทนัสมยั     
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การบริหารการตลาด 
 4 ขั้นตอน 

องค์ประกอบหลกั ข้อค าถาม 
ความสอดคล้องของข้อค าถาม ข้อเสนอแนะ/ความคดิเห็น

เพิ่มเตมิ สอดคล้อง ไม่แน่ใจ ไม่สอดคล้อง 

 3.10 การประชาสัมพนัธ์
และเผยแพร่ข่าวสาร 
(Public Relation) 

3.10.1 มีการเผยแพร่ข่าวสารดา้นต่าง ๆ ของสถาบนั เพ่ือสร้างภาพพจนแ์ละภาพลกัษณ์ท่ีดี
ใหแ้กห่ลกัสูตรและสถาบนัอย่างจริงจงัและต่อเน่ือง (Public Relation) 

    

 3.11 บุคลากรของหลกัสูตร 
(People) 

3.11.1 มีคณาจารยท่ี์มีคุณวุฒิตามมาตรฐานหลกัสูตร มีความรู้ความสามารถเป็นท่ียอมรับ     

  3.11.2 มีคณะกรรมการหลกัสูตรท่ีมีความรู้ความสามารถ     

  3.11.3 มีเจา้หนา้ท่ีอ านวยการดา้นต่างๆ อย่างพร้อมเพียง ท่ีสามารถใหบ้ริการด้าน
การศึกษาไดเ้ป็นอย่างดี 

    

 3.12 การติดต่อส่ือสาร
ระหว่างผูส้อนและผูเ้รียน 
(Personal contact) 

3.12.1  มีการติดต่อส่ือสารระหว่างผูส้อนและผูเ้รียนท่ีดีดว้ยเคร่ืองมือการส่ือสารต่าง ๆ 
เช่น การใชโ้ทรศพัท ์การใชอี้เมล ์และการส่งขอ้ความผ่านเคร่ืองข่ายอินเตอร์เน็ต รวมถึง
การพบปะพดูคุย และปรึกษาหารือ เพ่ือด าเนินการกจิกรรมทางการศึกษาใหป้ระสบ
ความส าเร็จดว้ยดี (Personal contact) 

    

 3.13 ผูอ้  านวยการหรือ
ประธานหลกัสูตร
(President) 

3.13.1 มีผูอ้  านวยการหรือประธานหลกัสูตรท่ีมีความรู้ ความสามารถ และมีวิสยัทศันใ์น
การผลกัดนัหลกัสูตรและองคก์รใหป้ระสบความส าเร็จตามวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้
(President) 

    

 3.14 อ านาจบารมีของผู้
อ  านวยหรือประธาน
หลกัสูตร(Power) 

3.14.1 มีผูอ้  านวยการหรือประธานหลกัสูตรท่ีมีอ านาจบารมี เป็นบุคคลกวา้งขวาง มีคน
เคารพนบัหนา้ถือตาจ านวนมาก ส่งผลต่อความส าเร็จในการด าเนินการดา้นต่าง ๆ ของ
หลกัสูตรและสถาบนั (Power) 

    

 3.15 สภาพแวดลอ้มของ
สถาบนั (Packaging) 

3.15.1 มีสภาพแวดลอ้มของสถาบนัท่ีดี ไดแ้ก ่สถาปัตยกรรมของอาคาร ภูมิสถาปัตยข์อง
สถาบนั และสภาพโดยรวมของสถาบนัท่ีดี (Packaging) 
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การบริหารการตลาด 
 4 ขั้นตอน 

องค์ประกอบหลกั ข้อค าถาม 
ความสอดคล้องของข้อค าถาม ข้อเสนอแนะ/ความคดิเห็น

เพิ่มเตมิ สอดคล้อง ไม่แน่ใจ ไม่สอดคล้อง 

 3.16 เง่ือนไขผูเ้รียน 
(Provision of customer) 

3.16.1 มีการพิจารณาถึงเง่ือนไขของผูเ้รียนท่ีมีความตอ้งการการเรียนการสอนท่ีมีคุณภาพ
และดีย่ิง ๆ ข้ึน รวมถึงการบริการดา้นอ่ืน เม่ือเปรียบเทียบกบัสถาบนัอ่ืน ๆ ท่ีมีอยู่ในตลาด 
(Provision of customer) 

    

4. การจัดการความ
พยายามทางการตลาด
โดยรวมของหลกัสูตร
บัณฑิตศึกษา หมายถึง 
การจดัโครงสร้างของ
หน่วยงานและบุคลากรท่ี
รับผิดชอบต่อการบริหาร
การตลาดของหลกัสูตร 
เพ่ือน าแผนการตลาดไปสู่
การปฎิบติั พร้อมทั้งการ
ควบคุมและการ
ประเมินผลต่อแผนการ
ตลาด 

4.1 การจดัองคก์รทางการ
ตลาดดว้ยวิธีการต่าง ๆ 

4.1.1 มีการจดัองคก์รทางการตลาดดว้ยการมอบหมายบุคคลใดบุคคลหน่ึงรับผดิชอบงาน
การตลาด 

    

4.1.2 มีการจดัองคก์รทางการตลาดดว้ยการจดัตั้งทีมงานการตลาดท่ีประกอบดว้ยคณะ
บุคคลข้ึน 

    

 4.1.3 มีการจดัองคก์รทางการตลาดดว้ยการจดัตั้งฝ่ายหรือแผนกการตลาดใหรั้บผิดชอบ
โดยตรง 

    

4.2 การน าแผนไปสู่การ
ปฏิบติั 

4.2.1 มีการด าเนินการทางการตลาด ดว้ยการน าแผนการตลาดไปสู่การปฎิบติั โดย
มอบหมายใหผู้เ้ก ีย่วขอ้งในส่วนต่าง ๆ ไปด าเนินการ 

    

4.3 การประเมินผลทาง
การตลาด 

4.3.1 มีการวิเคราะหย์อดผูส้มคัรและผูเ้รียน ดว้ยการเปรียบเทียบกบัเป้าหมายท่ีตั้งไวว้่ามี
ความแตกต่างกนัอย่างไร และมีปัจจยัใดท่ีกอ่ใหเ้กดิความแตกต่างนั้น ๆ 

    

 4.3.2 มีการวิเคราะหส่์วนแบ่งตลาด ดว้ยการเปรียบเทียบผลการด าเนินงานของสถาบนัเรา
กบัสถาบนัคู่แข่งอ่ืน ๆ และมีปัจจยัใดท่ีมีส่วนเกีย่วขอ้ง 

    

 4.3.3 มีการวิเคราะหค่์าใชจ่้ายทางการตลาดต่อยอดผูส้มคัรและผูเ้รียน ดว้ยการประเมินผล
ค่าใชจ่้ายดา้นการโฆษณา การส่งเสริมการตลาด การส่งเสริมการขาย และการวิจยั
การตลาด 
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การบริหารการตลาด   
4 ขั้นตอน 

องค์ประกอบหลกั ข้อค าถาม 
ความสอดคล้องของข้อค าถาม ข้อเสนอแนะ/ความคดิเห็น

เพิ่มเตมิ สอดคล้อง ไม่แน่ใจ ไม่สอดคล้อง 

  4.3.4 มีการวิเคราะหท์างการเงิน เพ่ือหาปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่ออตัราผลตอบแทนทาง
ธุรกจิของผูถื้อหุน้ 

    

  4.3.5 มีการวิเคราะหค์ะแนนทางการตลาด เพ่ือดูถึงประสิทธิภาพในการด าเนินงาน โดย
พิจารณาถึงดา้นผูเ้รียน ไดแ้ก ่จ  านวน ความพึงพอใจ ความช่ืนชอบ และการรับรู้ถึงคุณภาพ
การเรียนการสอน และบริการอ่ืน ๆ รวมถึงผมี็ประโยชนร่์วมของสถาบนั ไดแ้ก ่ผูป้กครอง 
คนในชุมชน ธุรกจิท่ีเกีย่วขอ้ง และผูถื้อหุน้ เป็นตน้ 

    

 4.4 การควบคุมทาง
การตลาด 

4.4.1 มีการควบคุมแผนงานประจ าปี ดว้ยการตรวจสอบการด าเนินงานใหเ้ป็นไปตาม
แผนงานท่ีวางไวทุ้กขั้นตอนตลอดทั้งปี 

    

  4.4.2 มีการควบคุมความสามารถในการท าก  าไร ดว้ยการพิจารณาถึงหลกัสูตรแต่ละ
หลกัสูตร แต่ละวิทยาเขต แต่ละกลุ่มผูเ้รียน เพ่ือพิจารณาปรับลด เพ่ิม หรือก  าจดัส่วนท่ีไม่
ท าก  าไรออกไป 

    

  4.4.3 มีการควบคุมประสิทธิภาพ ดว้ยการพิจารณาถึงประสิทธิภาพของการโฆษณา การ
ส่งเสริมการขาย ทีมขาย และประสิทธิภาพของการกระจายใบสมคัร 

    

  4.4.4 มีการควบคุมกลยุทธ์ ดว้ยการทบทวนเป้าหมายทางการตลาด และประสิทธิผลทาง
การตลาดอย่างสม ่าเสมอ รวมถึงการทบทวนจริยธรรม และความรับผิดชอบต่อสังคม 

    

 
 
 
 



 

 

แบบประเมินความเหมาะสมของ 

กลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลักสูตรบัณฑติศึกษาของสถาบันอุดมศึกษา 

(ฉบับร่างที่ 1) 

 

 
ค าช้ีแจ้ง 

 1.แบบประเมินน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อใชใ้นการประเมินความเหมาะสมกลยทุธก์ารบริหาร
การตลาดส าหรรับหลกัสูตรบณัฑิตศกึษาของสถาบนัอุดมศึกษา ฉบบัร่างท่ี 1 ท่ีผูว้ิจยัพฒันาข้ึน 
 2. แบบประเมินน้ี แบ่งออกเป้น 3 ตอน ดงัน้ี 
     ตอนท่ี 1  ขอ้มลูเก่ียวกบัผูต้อบแบบประเมิน 
     ตอนท่ี 2  ความคิดเห็นเก่ียวกบัความเหมาะสมของกลยทุธก์ารบริหารการตลาดส าหรับ
หลกัสูตรบณัฑิตศกึษาของสถาบนัอุดมศึกษา แบ่งออกเป็น 3 ตอน ไดแ้ก่  

ตอนท่ี 2.1 ความเหมาะสมของกลยทุธห์ลกั     4  รายการ 
ตอนท่ี 2.2 ความเหมาะสมของกลยทุธร์อง  13 รายการ 
ตอนท่ี 2.3 ความเหมาะสมของวิธีด  าเนินการ   55  รายการ 

    ตอนท่ี 3 ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเพ่ิมเติม 
  3. ผูว้ิจยัขอความอนุเคราะห์โปรดพิจารณาความเหมาะสมของกลยทุธก์ารบริหารการตลาด
ส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบันอุดมศึกษาท่ีแนบมาน้ี เม่ือท่านอ่านข้อความในแบบ
ประเมินแต่ละรายการแลว้ โปรดท าเคร่ืองหมาย    ลงในช่องท่ีตรงกบัความเห็นของท่านมาก
ท่ีสุดเก่ียวกบัความเหมาะสมของกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของ
สถาบันอุดมศึกษาในแต่ละรายการ และหากมีขอ้เสนอแนะเพ่ิมเติมในรายการใด กรุณาเขียน
ขอ้เสนอแนะต่อทา้ยรายการนั้น ๆ 
 
 

 
นายธนสัถ ์เกษมไชยานนัท ์

นิสิตปริญญาดุษฎีบณัฑิต สาขาวิชาบริหารการศึกษา 
ภาควิชานโยบาย การจดัการ และความเป็นผูน้  าทางการศึกษา 

คณะครุศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั 
E-mail: Thanasdh_k@yahoo.com โทรศพัท์: 088-641-3000 
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ตอนที่ 1  ข้อมูลเกีย่วกบัผู้ตอบแบบประเมนิ 
1. ช่ือ – สกุล............................................................................................................................... 

2. ต าแหน่งงานปัจจุบนั............................................................................................................. 

3. สถานท่ีท างาน.................................................................................................................... 

ตอนที่ 2  ความคดิเห็นเกีย่วกบักลยทุธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบัณฑติศึกษาของ 
  สถาบันอดุมศึกษา 
 โปรดท าเคร่ืองหมาย    ลงในช่องท่ีตรงกบัความเห็นของท่านมากท่ีสุดเก่ียวกบัความ
เหมาะสมของกลยทุธก์ารบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษาใน
แต่ละรายการ และหากมีขอ้เสนอแนะเพ่ิมเติมในรายการใด กรุณาเขียนขอ้เสนอแนะต่อทา้ยรายการ
นั้น ๆ 
 
 ตอนที่ 2.1 ความเหมาะสมของร่างกลยทุธห์ลกั 
 

รายการตรวจสอบ  
กลยทุธ์หลกั 

ความคิดเห็น 

เห
มา
ะส

ม 

ไม่
เห
มา
ะส

ม 

ขอ้เสนอแนะ 

1. ปฎิรูปการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด    
2. พฒันากลยทุธท์างการตลาด    
3. จดัการส่วนประสมทางการตลาด    
4. พฒันาการจดัการความพยายามทางการตลาด    
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ตอนที่ 2.2 ความเหมาะสมของกลยทุธร์อง 
 

 
รายการตรวจสอบ 

กลยทุธ์รอง 

ความคิดเห็น 

เห
มา
ะส

ม 

ไม่
เห
มา
ะส

ม 

ขอ้เสนอแนะ 

1. ปฎิรูปการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด    
1.1. ส่งเสริมการด าเนินการดา้นขอ้มูลสารสนเทศเพื่อการการตลาดอย่าง
เป็นระบบและทนัสมยั 

   

1.2. เร่งพฒันาระบบการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทางการตลาดอยา่งรอบ    
1.3. เร่งพฒันาระบบการวิเคราะห์คู่แข่งในตลาดการศึกษาอยา่งเร่งด่วน    
1.4. ส่งเสริมยทุธวิธีการเลือกตลาดเป้าหมายอยา่งต่อเน่ือง    
2. พฒันากลยทุธ์ทางการตลาด    
2.1. เร่งรัดพัฒนากลยุทธ์การวางต าแหน่งและสร้างความแตกต่าง
ทางการตลาดอยา่งเหมาะสม 

   

2.2. สรรสร้างพฒันาหลกัสูตรใหม่ที่โดดเด่นอยา่งชดัเจน    
3.  จดัการส่วนประสมทางการตลาด    
3.1. สร้างมิติใหม่ของหลกัสูตรอยา่งหลากหลายและมีคุณภาพ (Product)    
3.2. สร้างสรรคว์ิธีก  าหนดค่าเล่าเรียนที่จูงใจกลุ่มเป้าหมาย (Price)    
3.3. กระตุ้นความต้องการของกลุ่มเป้าหมายด้วยวิ ธีการส่งเสริม
การตลาดอยา่งครบครัน (Promotion) 

   

3.4. เร่งรัดจัดท าระบบส ารวจความตอ้งการของผู ้เรียนเป้าหมายและ
ความพึงพอใจของผูเ้รียนปัจจุบนั (Purchasers and Probing) 

   

3.5. สนบัสนุนใหเ้กิดการใชอ้  านาจบารมีของผูบ้ริหารอย่างสร้างสรรค ์
(Power) 

   

4. พฒันาการจดัการความพยายามทางการตลาด    
4.1. เร่งส่งเสริมการจดัตั้งคณะท างานรับผิดชอบทางการตลาด    
4.2. เ ร่งรัดพัฒนาระบบการประเมินผลและระบบการควบคุมทาง
การตลาดอยา่งมีประสิทธิภาพ 
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ตอนที่ 2.3 ความเหมาะสมของวิธีด  าเนินการ 
 

รายการตรวจสอบ  
วิธีด  าเนินการ 

ความคิดเห็น 

เห
มา
ะส

ม 

ไม่
เห
มา
ะส

ม 

ขอ้เสนอแนะ 

1. ปฎิรูปการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด    
1.1. ส่งเสริมการด าเนินการดา้นขอ้มูลสารสนเทศเพื่อการการตลาดอย่าง
เป็นระบบและทนัสมยั 

   

1.1.1. มีระบบวิจัยการตลาดของหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาไดแ้ก่ การวิจัย
ทดสอบความตอ้งการของผูเ้รียนและหน่วยงานเอกชน 

   

1.1.2. มีระบบการวิจยัการโฆษณาของหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 
 

   

1.1.3. มีระบบสนับสนุนการตัดสินใจทางการตลาด ได้แก่ การใช้
เคร่ืองมือทางสถิติและการวิเคราะห์เชิงปริมาณรวมถึงการใชซ้อฟแวร์
คอมพิวเตอร์  

   

1.1.4. มีระบบพยากรณ์ยอดผูส้มคัรและวดัอุประสงค์ของตลาด ไดแ้ก่ 
กลุ่มนกัศึกษาท่ีเป็นไปตามเกณฑท่ี์ตั้งไวห้รือกลุ่มนักศึกษาท่ีสมคัรเรียน
และเรียนแลว้ 

   

1.1.5. มีระบบการจัดซ้ือรายช่ือผูเ้รียนเป้าหมายจากหน่วยงานภายนอก
สถาบนั เพื่อน ามาใชใ้นการแสวงหาผูส้มคัรเรียนดว้ยวิธีทางการตลาด
เช่น การส่งจดหมายตรง และการโทรศพัทต์รง 

   

1.2. เร่งพฒันาระบบการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทางการตลาดอยา่งรอบ    
1.2.1.จัดให้มีการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมดา้นต่าง ๆ ที่ส าคัญ ได้แก่ 
ประชากร เศรษฐกิจ การเมืองและกฎหมาย สังคมและวฒันธรรม  
 

   

1.2.2. จดัใหมี้การวิเคราะห์ผลกระผลกระทบดา้นต่างๆจากการเปิดตลาด
การศึกษาเสรีภายใตข้อ้ตกลง WTO และ AEC 
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รายการตรวจสอบ  
วิธีด  าเนินการ 

ความคิดเห็น 

เห
มา
ะส

ม 

ไม่
เห
มา
ะส

ม 

ขอ้เสนอแนะ 

1.3. เร่งพฒันาระบบการวิเคราะห์คู่แข่งในตลาดการศึกษาอยา่งเร่งด่วน    
1.3.1. จดัใหมี้การวิเคราะห์ระบบข่าวกรองทางการแข่งขนัดว้ยการจัดตั้ง
ระบบเช่นการตั้งส านกังาน แผนกหน่วยงาน หรือบุคคลรับผิดชอบการ
รวบรวมขอ้มูลการแข่งขนัจากส่ือต่างๆ การประเมินและวิเคราะห์เพื่อ
ตรวจสอบความน่าเช่ือถือของขอ้มูลดว้ยการตีความและจัดระเบียบ การ
เผยแพรข้อมูลข่าวสารและตอบข้อซักถามดว้ยป้ายประกาศ รายงาน 
จดหมายข่าว และอีเมล ์

   

1.3.2. จัดให้มีการวิเคราะห์กลยุทธ์ทางการแข่งขันที่คู่แข่งขันเลือกใช ้
ไดแ้ก่กลยทุธ์ผูน้  าตลาด กลยทุธ์ผูท้า้ชิง กลยทุธ์ผูต้าม และกลยุทธ์ผูเ้ชียว
ชาญในตลาดเลก็ 

   

1.3.3. จัดให้มีการวิ เคราะห์ถึงคู่แข่งขันที่ เ ป็นสถาบันอุดมศึกษา
ต่างประเทศที่จะเขา้มาเปิดท าการในประเทศไทยภายใตข้้อตกลงทาง
การคา้ WTO และ AEC 

   

1.4. ส่งเสริมยทุธวิธีการเลือกตลาดเป้าหมายอยา่งต่อเน่ือง    
1.4.1. มีการเลือกตลาดผู ้เรียนเป้าหมายชาวต่างชาติในต่างประเทศ
โดยเฉพาะอยา่งยิ่งภูมิภาคอาเซียนภายใตข้อ้ตกลงเสรีทางการคา้ WTO 
และ AEC ดว้ยการเสนอหลกัสูตรนานาชาติ 

   

2. พฒันากลยทุธ์ทางการตลาด    
2.1. เร่งรัดพัฒนากลยุทธ์การวางต าแหน่งและสร้างความแตกต่าง
ทางการตลาดอยา่งเหมาะสม 

   

2.1,1. จัดให้มีการวางต า แหน่งทางตลาดตามคุณสมบัติของ
สถาบนัอุดมศึกษา ไดแ้ก่ ขนาดของสถาบนั จ านวนผูเ้รียนของสถาบนั 
หรือจ านวนปีท่ีก่อตั้งสถาบนั 

   

2.1.2. จัดให้มีการวางต าแหน่งทางการตลาดตามลกัษณะผูเ้รียน ไดแ้ก่ 
กลุ่มที่ชอบความสนุกสนาน กลุ่มฯ ท่ีมีหัวคิดทนัสมยั กลุ่มฯท่ียึดมัน่กบั
ขนบธรรมเนียนประเพณี 

   

2.1.3. จัดให้มีการวางต าแหน่งทางการตลาดตามเทคโนโลยีที่น ามาใช ้
ไดแ้ก่ การเรียนการสอนทางออนไลน์ 
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รายการตรวจสอบ  
วิธีด  าเนินการ 

ความคิดเห็น 

เห
มา
ะส

ม 

ไม่
เห
มา
ะส

ม 

ขอ้เสนอแนะ 

2.1.4. จัดให้มีการวางต าแหน่งทางการตลาดตามความร่วมมือกับ
สถาบันอุดมศึกษาต่างประเทศ ได้แก่  การรับปริญญา2ใบจากทั้ ง 2 
ประเทศ 

   

2.1.5. จดัใหมี้การสร้างความแตกต่างดา้นเทคโนโลยีการเรียนการสอน
ดว้ยการใชร้ะบบออนไลน์ และการประชุมทางไกล โดยผูเ้รียนอยู่ที่ไหน
กเ็รียนได ้โดยผ่านเครือข่ายออนไลน์ และไม่มีขอ้จ ากดัดา้นสถานที่ที่อยู่
อาศยั และการเดินทาง 

   

2.2. สรรสร้างพฒันาหลกัสูตรใหม่ที่โดดเด่นอยา่งชดัเจน    
2.2.1. สรรสร้างหลกัสูตรใหม่ที่เป็นที่ตอ้งการของผูเ้รียนอยา่งแทจ้ริง    
2.2.2. สรรสร้างหลกัสูตรใหม่ที่เป็นที่ยอมรรับของผูเ้รียนเป้าหมายอย่าง
แทจ้ริง 

   

2.2.3. สรรสร้างหลกัสูตรใหม่ดว้ยการจัดซ้ือลิขสิทธ์ิหลกัสูตรท่ีไดรั้บ
ความนิยมจากสถาบนัอุดมศึกษาที่มีช่ือเสียงในต่างประเทศมาเปิดการ
เรียนการสอนในสถาบนั 

   

3.  จดัการส่วนประสมทางการตลาด    
3.1. สร้างมิติใหม่ของหลกัสูตรอยา่งหลากหลายและมีคุณภาพ (Product)    
3.1.1. จัดให้มีการก าหนดหลักสูตรท่ีหลากหลายทั้ งในระดับคณะ/
ภาควิชา/สาขาวิชา 

   

3.1.2. จัดให้มีการสร้างเอกลักษณ์ตราสัญลักษณ์หลักสูตรด้วยการ
ก าหนดช่ือหลกัสูตร  สี สัญลกัษณ์ และถอ้ยค าเฉพาะ ประจ าหลกัสูตร
แต่ละหลกัสูตร 

   

3.1.3. จดัใหมี้การใหบ้ริการแก่ผูเ้รียนดว้ยความแตกต่างในดา้นขอ้เสนอ
ของหลกัสูตร ดา้นระยะเวลาในการเรียน และด้านภาพลกัษณ์ที่ดีของ
หลกัสูตร 

   

3.1.4. จัดให้มีการให้บริการท่ีเกิดผลิตเพิ่มข้ึน ไดแ้ก่ คุณภาพการเรียน
การสอนท่ีเขม้ขน้ข้ึน ปริมาณผูเ้รียนเพิ่มข้ึน 
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รายการตรวจสอบ  
วิธีด  าเนินการ 

ความคิดเห็น 

เห
มา
ะส

ม 

ไม่
เห
มา
ะส

ม 

ขอ้เสนอแนะ 

3.2. สร้างสรรคว์ิธีก  าหนดค่าเล่าเรียนที่จูงใจกลุ่มเป้าหมาย (Price)    
3.2.1. จดัใหมี้ด าเนินการก าหนดค่าเล่าเรียน ค่าธรรมเนียม และค่าใชจ่้าย
อื่น ๆ โดยพิจารณาจากระดบัของราคาเม่ือเทียบกบัคู่แข่ง และความรู้สึก
ที่ไวต่อราคาของผูเ้รียน 

   

3.2.2. จดัใหมี้การก าหนดส่วนลดพิเศษต่าง ๆ ของค่าใชจ่้ายในการศึกษา 
เพื่อจูงใจผูส้มคัรเรียน 

   

3.2.3. จดัใหมี้การก  าหนดแผนการช าระเงินค่าเล่าเรียนที่เป็นประโยชน์
แก่ผูเ้รียน เช่น เรียนก่อนจ่ายที่หลงั หรือผ่อนจ่าย 

   

3.3. กระตุ้นความต้องการของกลุ่มเป้าหมายด้วยวิ ธีการส่งเสริม
การตลาดอยา่งครบครัน (Promotion) 

   

3.3.1 จดัใหมี้การแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัร
เรียนดว้ยการโฆษณาหลกัสูตรใหเ้ป็นที่รู้จกัอยา่งแพร่หลาย 

   

3.3.2 จด้ใหมี้การแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัร
เรียนดว้ยการประชาสัมพนัธ์หลกัสูตรใหเ้ป็นที่ยอมรับและสร้าง
ภาพลกัษณ์อนัดีใหก้บัหลกัสูตร 

   

3.3.3 จดัใหมี้การแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัร
เรียนดว้ยการจดัส่งจดหมายตรงไปยงักลุ่มผูเ้รียนเป้าหมาย 

   

3.3.4 จดัใหมี้การแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัร
เรียนดว้ยการจดัท าและแจกแคต็ตาลอ็กแนะน าหลกัสูตรแก่ผูท้ี่สนใจ
ทัว่ไป 

   

3.3.5 จดัใหมี้การแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัร
เรียนดว้ยการใชโ้ทรศพัท ์

   

3.3.6 จดัใหมี้การแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัร
เรียนดว้ยการใชก้ารขายทางโทรทศัน์ 

   

3.3.7 จดัใหมี้การแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัร
เรียนดว้ยการตั้งซุ้มเลก็ ๆ ตามหา้งสรรพสินคา้ชั้นน า หรือแหล่งชุมชน 

   

3.3.8 จดัใหมี้การแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัร
เรียนดว้ยการพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ (E-Commerce) 
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รายการตรวจสอบ  
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3.3.9 จดัใหมี้การแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัร
เรียนดว้ยการขายตรงโดยมีพนกังานขายใบสมคัรไปพบผูเ้รียนเป้าหมาย 

   

3.3.10 จดัใหมี้การจดัตั้งทีมขายเป็นกิจลกัษณะ เพื่อแสวงหากลุ่มผูเ้รียน
เป้าหมาย ก  าหนดเป้าการขาย และมีค่าตอบแทนการขายใหแ้ก่ทีมขายที่
ขายไดส้ าเร็จ 

   

3.3.11 จดัใหมี้การใหท้ดลองเรียนก่อนที่จะสมคัรเรียน    
3.3.12 จดัใหมี้การแจกคูปองส่วนลดค่าเล่าเรียน ค่าธรรมเนียม และ
ค่าใชจ่้าย ๆ อืน่ 

   

3.3.13 จดัใหมี้การใหเ้งินสดคืนเป็นส่วนลดพิเศษ หากช าระค่าเล่าเรียน
ล่วงหนา้ของเทอมถดัไป 

   

3.3.14 จดัใหมี้การขายควบดว้ยการคิดค่าเล่าเรียนพิเศษ เช่น เรียน 2 คน 
จ่าย 1 คน หรือ เรียน 3 คน จ่าย 2 คน 

   

3.3.15 จดัใหมี้การแจกของแถมเม่ือสมคัรเรียนและลงทะเบียนเรียน เช่น 
แจกคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก มือถือ หรือไอแพด เป็นตน้ 

   

3.3.16 จดัใหมี้การชิงโชครางวลัใหญ่ส าหรับผูส้มคัรเรียน เช่น รางวลั
รถยนต ์บา้นพร้อมที่ดิน หรือ คอนโดมิเนียม เป็นตน้ 

   

3.3.17 จดัใหมี้การมอบทุนการศึกษาใหส้ าหรับผูเ้รียนดี    
3.3.18 จดัใหมี้การรับประกนัว่าเรียนจบมีงานท าแน่นอน หรือ เรียนจบ
ไดรั้บท างานท่ีดีข้ึนแน่นอน 

   

3.3.19 จดัใหมี้การส่งเสริมการขายร่วมกบัสถาบนัอุดมศึกษา
ต่างประเทศ เช่น หลกัสูตร 2 ปริญญา หรือเรียนในไทย 1 ปี แลว้ไป
เรียนต่างประเทศ 1 ปี หรือ มีการศึกษาดูงานที่ต่างประเทศ เป็นตน้ 

   

3.3.20 จดัให้มีการส่งเสริมการขายร่วมกบัสินคา้อื่น ๆ เช่น ซ้ือรถยนต์
แลว้ไดเ้รียนฟรี ช้ือคอนโดมิเนียมแลว้ไดเ้รียนในราคา 50% 

   

3.4. เร่งรัดจัดท าระบบส ารวจความตอ้งการของผู ้เรียนเป้าหมายและ
ความพึงพอใจของผูเ้รียนปัจจุบนั (Purchasers and Probing) 

   

3.4.1 จดัใหมี้การส ารวจความตอ้งการที่แทจ้ริงของผูเ้รียนเป้าหมายและ
ผูท้ี่มีส่วนเกี่ยวขอ้ง (Purchasers) 
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3.4.2.จดัใหมี้การวิจยัผูเ้รียน เพื่อให้ไดม้าซ่ึงขอ้มูลดา้นความรู้สึกนึกคิด
ของผูเ้รียนต่อประเด็นต่าง ๆ ที่เกี่ยวขอ้งกบัหลกัสูตรและสถาบนั เพื่อ
น ามาใชเ้ป็นขอ้มูลในการบริหารจดัการ (Probing) 

   

3.5 สนบัสนุนให้เกิดการใชอ้  านาจบารมีของผูบ้ริหารอย่างสร้างสรรค ์
(Power) 

   

3.5.1.มีผูอ้  านวยการหรือประธานหลกัสูตรที่มีอ  านาจบารมี เป็นบุคคล
กวา้งขวาง มีคนเคารพนบัหนา้ถือตาจ านวนมาก ส่งผลต่อความส าเร็จใน
การด าเนินการดา้นต่าง ๆ ของหลกัสูตรและสถาบนั (Power) 

   

4. พฒันาการจดัการความพยายามทางการตลาด    
4.1. เร่งส่งเสริมการจดัตั้งคณะท างานรับผิดชอบทางการตลาด    
4.1.1. จัดให้มีการจัดองค์กรทางการตลาดดว้ยการมอบหมายบุคคลใด
บุคคลหน่ึงรับผิดชอบงานการตลาด 

   

4.1.2.  จัดให้มีการจัดองค์กรทางการตลาดด้วยการจัดตั้ งทีมงาน
การตลาดท่ีประกอบดว้ยคณะบุคคลข้ึน 

   

4.1.3. จดัใหมี้การจดัองคก์รทางการตลาดดว้ยการจัดตั้งฝ่ายหรือแผนก
การตลาดใหรั้บผิดชอบโดยตรง 

   

4.2. เ ร่งรัดพัฒนาระบบการประเมินผลและระบบการควบคุมทาง
การตลาดอยา่งมีประสิทธิภาพ 

   

4.2.1. จัดให้มีการวิเคราะห์ค่าใชจ่้ายทางการตลาดต่อยอดผูส้มคัรและ
ผู ้เรียน ด้วยการประเมินผลค่าใช้จ่ายด้านการโฆษณา การส่งเสริม
การตลาด การส่งเสริมการขาย และการวิจยัการตลาด 

   

4.2.2. จดัใหมี้การวิเคราะห์ทางการเงิน เพื่อหาปัจจัยที่ส่งผลกระทบต่อ
อตัราผลตอบแทนทางธุรกิจของผูถ้ือหุน้ 

   

4.2.3. จัดให้มีการควบคุมประสิทธิภาพของ การโฆษณา การส่งเสริม
การขาย ทีมขาย และประสิทธิภาพของการกระจายใบสมคัร 
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ตอนที่ 3 ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเพ่ิมเติม 
 
……………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………. 
……………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………. 
 
 

ขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงส าหรับเวลาอนัมีค่าของท่านในคร้ังน้ี 
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แบบตรวจสอบความเหมาะสม 
กลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลักสูตรบัณฑติศึกษาของสถาบันอุดมศึกษา     

(ฉบับร่างที่ 2) 

 
ผูท้รงคุณวุฒิ.................................................................................................................................... 
 
ค าช้ีแจง  
แบบตรวจสอบความเหมาะสมน้ี ประกอบดว้ย 4 ตอน คือ  
 1) ความเหมาะสมของกลยทุธห์ลกั 4 รายการ  
 2) ความเหมาะสมของกลยทุธร์อง  13 รายการ 
 3) ความเหมาะสมของวิธีด  าเนินการ 41 รายการ 
 4) ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเพ่ิมเติม 
 
โปรดท าเคร่ืองหมาย    ลงในช่องท่ีตรงกบัความเห็นของท่านมากท่ีสุดเก่ียวกบัความเหมาะสม
ของกลยุทธ์การบริหารการตลาดส าหรับหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาของสถาบนัอุดมศึกษาในแต่ละ
รายการ และหากมีขอ้เสนอแนะเพ่ิมเติมในรายการใด กรุณาเขียนขอ้เสนอแนะต่อทา้ยรายการนั้น ๆ 

 

 
 ตอนที่ 1 ความเหมาะสมของร่างกลยทุธห์ลกั 
 

รายการตรวจสอบ  
กลยทุธ์หลกั 

ความคิดเห็น 

เห
มา
ะส

ม 

ไม่
เห
มา
ะส

ม 

ขอ้เสนอแนะ 

1. ปฎิรูปการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด    
2. พฒันากลยทุธท์างการตลาด    
3. จดัการส่วนประสมทางการตลาด    
4. เร่งพฒันาการจดัการความพยายามทางการตลาด    
 

 



 

 

 

351 

 

351 

 

 

  
ตอนที่ 2 ความเหมาะสมของกลยทุธร์อง 
 

 
รายการตรวจสอบ 

กลยทุธ์รอง 

ความคิดเห็น 

เห
มา
ะส

ม 

ไม่
เห
มา
ะส

ม 

ขอ้เสนอแนะ 

1. ปฎิรูปการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด    
1.1. เร่งรัดการด าเนินการดา้นขอ้มูลสารสนเทศเพื่อการการตลาดอย่าง
เป็นระบบและทนัสมยั 

   

1.2. เร่งพฒันาระบบการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทางการตลาดอย่างรอบ
ดา้น 

   

1.3. เร่งพฒันาระบบการวิเคราะห์คู่แข่งในตลาดการศึกษาอยา่งเร่งด่วน    
1.4. เร่งรัดยทุธวิธีการเลือกตลาดเป้าหมายอยา่งต่อเน่ือง    
2. พฒันากลยทุธ์ทางการตลาด    
2.1. เร่งรัดพัฒนากลยุทธ์การวางต าแหน่งและสร้างความแตกต่าง
ทางการตลาดอยา่งเหมาะสม 

   

2.2. สรรสร้างพฒันาหลกัสูตรใหม่ที่โดดเด่นอยา่งชดัเจน    
3.  จดัการส่วนประสมทางการตลาด    
3.1. จดัการใหมี้หลกัสูตรใหม่อยา่งหลากหลายและมีคุณภาพ (Product)    
3.2. จดัการใหมี้วิธีก  าหนดค่าเล่าเรียนที่จูงใจกลุ่มเป้าหมาย (Price)    
3.3.จดัการใหมี้ยทุธวิธีการส่งเสริมการตลาดอย่างครบครัน (Promotion 
(Marketing)) 

   

3.4. จดัการท าระบบส ารวจความตอ้งการของผูเ้รียนเป้าหมายและความ
พึงพอใจของผูเ้รียนปัจจุบนั (Purchasers and Probing) 

   

3.5. จัดการให้เกิดการใช้อ  านาจบารมีของผู ้บริหารอย่างสร้างสรรค ์
(Power) 

   

4. เร่งพฒันาการจดัการความพยายามทางการตลาด    
4.1. เร่งพฒันาใหมี้การจดัตั้งคณะท างานรับผิดชอบทางการตลาด    
4.2. เร่งพฒันาระบบการประเมินผลและระบบการควบคุมทางการตลาด
อยา่งมีประสิทธิภาพ 
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ตอนที่ 3 ความเหมาะสมของวิธีด  าเนินการ 
 

รายการตรวจสอบ  
วิธีด  าเนินการ 

ความคิดเห็น 

เห
มา
ะส

ม 

ไม่
เห
มา
ะส

ม 

ขอ้เสนอแนะ 

1. ปฎิรูปการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด    
1.1. เร่งรัดการด าเนินการดา้นขอ้มูลสารสนเทศเพื่อการการตลาดอย่าง
เป็นระบบและทนัสมยั 

   

1.1.1. เร่งจัดให้มีระบบวิจัยการตลาดของหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาไดแ้ก่ 
การวิจยัทดสอบความตอ้งการของผูเ้รียนและหน่วยงานเอกชน 

   

1.1.2. เร่งจดัใหมี้ระบบการวิจยัการโฆษณาของหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 
 

   

1.1.3. เร่งจดัใหมี้ระบบสนบัสนุนการตดัสินใจทางการตลาด ไดแ้ก่ การ
ใชเ้คร่ืองมือทางสถิติและการวิเคราะห์เชิงปริมาณรวมถึงการใชซ้อฟแวร์
คอมพิวเตอร์  

   

1.1.4. เร่งจดัใหมี้ระบบพยากรณ์ยอดผูส้มคัรและวดัอุประสงค์ของตลาด 
ได้แก่ กลุ่มนักศึกษาท่ีเป็นไปตามเกณฑ์ท่ีตั้ งไว้หรือกลุ่มนักศึกษาท่ี
สมคัรเรียนและเรียนแลว้ 

   

1.1.5. เร่งจดัใหมี้ระบบการจัดซ้ือรายช่ือผูเ้รียนเป้าหมายจากหน่วยงาน
ภายนอกสถาบนั เพื่อน ามาใชใ้นการแสวงหาผูส้มคัรเรียนดว้ยวิธีทาง
การตลาดเช่น การส่งจดหมายตรง และการโทรศพัท์ตรง 

   

1.2. เร่งพฒันาระบบการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทางการตลาดอยา่งรอบ    
1.2.1.เร่งจดัใหมี้การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มดา้นต่าง ๆ ที่ส าคญั ไดแ้ก่ 
ประชากร เศรษฐกิจ การเมืองและกฎหมาย สังคมและวฒันธรรม  
 

   

1.2.2. เร่งจดัให้มีการวิเคราะห์ผลกระผลกระทบดา้นต่างๆจากการเปิด
ตลาดการศึกษาเสรีภายใตข้อ้ตกลง WTO และ AEC 
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1.3. เร่งพฒันาระบบการวิเคราะห์คู่แข่งในตลาดการศึกษาอยา่งเร่งด่วน    
1.3.1. เร่งจัดให้มีการวิเคราะห์ระบบข่าวกรองทางการแข่งขนัดว้ยการ
จดัตั้งระบบเช่นการตั้งส านกังาน แผนกหน่วยงาน หรือบุคคลรับผิดชอบ
การรวบรวมขอ้มูลการแข่งขนัจากส่ือต่างๆ การประเมินและวิเคราะห์
เพื่อตรวจสอบความน่าเช่ือถือของขอ้มูลดว้ยการตีความและจัดระเบียบ 
การเผยแพรขอ้มูลข่าวสารและตอบขอ้ซักถามดว้ยป้ายประกาศ รายงาน 
จดหมายข่าว และอีเมล ์

   

1.3.2. เร่งจดัใหมี้การวิเคราะห์กลยทุธ์ทางการแข่งขนัที่คู่แข่งขนัเลือกใช ้
ไดแ้ก่กลยทุธ์ผูน้  าตลาด กลยทุธ์ผูท้า้ชิง กลยทุธ์ผูต้าม และกลยุทธ์ผูเ้ชียว
ชาญในตลาดเลก็ 

   

1.3.3. เร่งจัดให้มีการวิเคราะห์ถึงคู่แข่งขนัที่เป็นสถาบันอุดมศึกษา
ต่างประเทศที่จะเขา้มาเปิดท าการในประเทศไทยภายใตข้้อตกลงทาง
การคา้ WTO และ AEC 

   

1.4. เร่งรัดพฒันายทุธวิธีการเลือกตลาดเป้าหมายอยา่งต่อเน่ือง    
1.4.1. เ ร่งจัดให้ มีการเลือกตลาดผู ้เ รียนเป้าหมายชาวต่างชาติใน
ต่างประเทศโดยเฉพาะอย่างยิ่งภูมิภาคอาเซียนภายใตข้อ้ตกลงเสรีทาง
การคา้ WTO และ AEC ดว้ยการเสนอหลกัสูตรนานาชาติ 

   

2. พฒันากลยทุธ์ทางการตลาด    
2.1. พฒันากลยทุธ์การวางต าแหน่งและสร้างความแตกต่างทางการตลาด
อยา่งเหมาะสม 

   

2.1.1. พัฒนาให้ มีการวางต าแหน่งทางตลาดตามคุณสมบัติของ
สถาบนัอุดมศึกษา ไดแ้ก่ ขนาดของสถาบนั จ านวนผูเ้รียนของสถาบนั 
หรือจ านวนปีท่ีก่อตั้งสถาบนั 

   

2.1.2. พัฒนาให้มีการวางต าแหน่งทางการตลาดตามเทคโนโลยีที่
น ามาใช ้ไดแ้ก่ การเรียนการสอนทางออนไลน์ 

   

2.1.3. พฒันาให้มีการวางต าแหน่งทางการตลาดตามความร่วมมือกับ
สถาบันอุดมศึกษาต่างประเทศ ได้แก่  การรับปริญญา2ใบจากทั้ ง 2 
ประเทศ 
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2.1.4. พฒันาให้มีการสร้างความแตกต่างดา้นเทคโนโลยีการเรียนการ
สอนดว้ยการใชร้ะบบออนไลน์ และการประชุมทางไกล โดยผูเ้รียนอยู่ที่
ไหนกเ็รียนได ้โดยผ่านเครือข่ายออนไลน์ และไม่มีขอ้จ ากดัดา้นสถานที่
ที่อยูอ่าศยั และการเดินทาง 

   

2.2. สรรสร้างพฒันาหลกัสูตรใหม่ที่โดดเด่นอยา่งชดัเจน    
2.2.1. สรรสร้างหลกัสูตรใหม่ที่เป็นที่ตอ้งการของผูเ้รียนอยา่งแทจ้ริง    
2.2.2. สรรสร้างหลกัสูตรใหม่ที่เป็นที่ยอมรับของผูเ้รียนเป้าหมายอย่าง
แทจ้ริง 

   

2.2.3. สรรสร้างหลกัสูตรใหม่ดว้ยการจัดซ้ือลิขสิทธ์ิหลกัสูตรท่ีไดรั้บ
ความนิยมจากสถาบนัอุดมศึกษาที่มีช่ือเสียงในต่างประเทศมาเปิดการ
เรียนการสอนในสถาบนั 

   

3.  จดัการส่วนประสมทางการตลาด    
3.1. จดัการใหมี้หลกัสูตรใหม่อยา่งหลากหลายและมีคุณภาพ (Product)    
3.1.1. จัดการให้มีหลักสูตรใหม่อย่างหลากหลายทั้ งในระดับคณะ/
ภาควิชา/สาขาวิชา 

   

3.1.2. จดัการใหมี้เอกลกัษณ์ตราสัญลกัษณ์หลกัสูตรดว้ยการก าหนดช่ือ
หลักสูตร  สี  สัญลักษณ์ และถ้อยค าเฉพาะ ประจ าหลักสูตรแต่ละ
หลกัสูตร 

   

3.1.3. จัดการให้มีบริการแก่ผูเ้รียนด้วยความแตกต่างในด้านขอ้เสนอ
ของหลกัสูตร ดา้นระยะเวลาในการเรียน และด้านภาพลกัษณ์ที่ดีของ
หลกัสูตร 

   

3.1.4. จดัการใหมี้บริการท่ีเกิดผลิตเพิ่มข้ึน ไดแ้ก่ คุณภาพการเรียนการ
สอนท่ีเขม้ขน้ข้ึน ปริมาณผูเ้รียนเพิ่มข้ึน 

   

3.2. จดัการใหมี้วิธีก  าหนดค่าเล่าเรียนที่จูงใจกลุ่มเป้าหมาย (Price)    
3.2.1. จัดการให้มีการก าหนดค่าเล่าเรียน ค่าธรรมเนียม และค่าใชจ่้าย
อื่น ๆ โดยพิจารณาจากระดบัของราคาเม่ือเทียบกบัคู่แข่ง 
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3.2.2. จัดการให้มีการก าหนดส่วนลดพิเศษต่าง ๆ ของค่าใช้จ่ายใน
การศึกษา เพื่อจูงใจผูส้มคัรเรียน 

   

3.2.3. จัดการให้มีการก าหนดแผนการช าระเงินค่าเล่า เ รียนที่ เ ป็น
ประโยชน์แก่ผูเ้รียน เช่น เรียนก่อนจ่ายที่หลงั หรือผ่อนจ่าย 

   

3.3.จดัการใหมี้ยทุธวิธีการส่งเสริมการตลาดอย่างครบครัน (Promotion 
(Marketing)) 

   

3.3.1 จดัการใหมี้การโฆษณาหลกัสูตรใหเ้ป็นที่รู้จกัอยา่งแพร่หลาย 
(Advertising) 

   

3.3.2 จด้การใหมี้การประชาสัมพนัธ์หลกัสูตรใหเ้ป็นที่ยอมรับและสร้าง
ภาพลกัษณ์อนัดีใหก้บัหลกัสูตร (Public Relation) 

   

3.3.3 จดัการใหมี้การจดัท าและแจกแคต็ตาลอ็กแนะน าหลกัสูตรแกผู่ท้ี่
สนใจทัว่ไป (Catalog) 

   

3.3.4 จดัการใหมี้การสมคัรเรียนดว้ยการพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ (E-
Commerce) 

   

3.3.5 จดัการใหมี้การใหเ้งินสดคืนเป็นส่วนลดพิเศษ หากช าระค่าเลา่
เรียนล่วงหนา้ของเทอมถดัไป (Cash Refund) 

   

3.3.6 จดัการใหมี้การแจกของแถมเม่ือสมคัรเรียนและลงทะเบียนเรียน 
เช่น แจกคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก มือถือ หรือไอแพด เป็นตน้ (Sale 
promotion) 

   

3.3.7 จดัการใหมี้การมอบทุนการศึกษาใหส้ าหรับผูเ้รียนดี 
(Scholarship) 

   

3.3.8 จดัการใหมี้การส่งเสริมการเรียนร่วมกบัสถาบนัอุดมศึกษา
ต่างประเทศ เช่น หลกัสูตร 2 ปริญญา หรือเรียนในไทย 1 ปี แลว้ไป
เรียนต่างประเทศ 1 ปี หรือ มีการศึกษาดูงานที่ต่างประเทศ เป็นตน้  
(Co-promotion) 
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3.4. จดัการท าระบบส ารวจความตอ้งการของผูเ้รียนเป้าหมายและความ
พึงพอใจของผูเ้รียนปัจจุบนั (Purchasers and Probing) 

   

3.4.1 จดัการใหมี้การส ารวจความตอ้งการที่แทจ้ริงของผูเ้รียนเป้าหมาย
และผูท้ี่มีส่วนเกี่ยวขอ้ง (Purchasers) 

   

3.4.2.จดัการใหมี้การวิจยัผูเ้รียน เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงขอ้มูลดา้นความรู้สึกนึก
คิดของผูเ้รียนต่อประเดน็ต่าง ๆ ที่เกี่ยวขอ้งกบัหลกัสูตรและสถาบนั เพื่อ
น ามาใชเ้ป็นขอ้มูลในการบริหารจดัการ (Probing) 

   

3.5 จัดการให้เกิดการใชอ้  านาจบารมีของผู ้บริหารอย่างสร้างสรรค ์
(Power) 

   

3.5.1. จัดการให้มีผู ้อ  านวยการหรือประธานหลักสูตรที่มีอ  านาจบารมี 
เป็นบุคคลกว้างขวาง มีคนเคารพนับหน้าถือตาจ านวนมาก ส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการด าเนินการด้านต่าง ๆ ของหลักสูตรและสถาบัน 
(Power) 

   

4. เร่งพฒันาการจดัการความพยายามทางการตลาด    
4.1. เร่งพฒันาใหมี้การจดัตั้งคณะท างานรับผิดชอบทางการตลาด    
4.1.1. เร่งพฒันาให้มีการจัดองค์กรทางการตลาดดว้ยการจัดตั้งทีมงาน
การตลาดท่ีประกอบดว้ยคณะบุคคลข้ึน 

   

4.1.2. เร่งพฒันาใหมี้การจดัองคก์รทางการตลาดดว้ยการจัดตั้งฝ่ายหรือ
แผนกการตลาดใหรั้บผิดชอบโดยตรง 

   

4.2. เร่งพฒันาระบบการประเมินผลและระบบการควบคุมทางการตลาด
อยา่งมีประสิทธิภาพ 

   

4.2.1. เร่งพฒันาใหมี้การวิเคราะห์ค่าใชจ่้ายทางการตลาดต่อยอดผูส้มคัร
และผูเ้รียน ดว้ยการประเมินผลค่าใชจ่้ายดา้นการโฆษณา การส่งเสริม
การตลาด การส่งเสริมการขาย และการวิจยัการตลาด 

   

4.2.2. เร่งพัฒนาให้มีการวิเคราะห์ทางการเงิน เพื่อหาปัจจัยที่ส่งผล
กระทบต่ออตัราผลตอบแทนทางธุรกิจของผูถ้ือหุน้ 

   

4.2.3. เร่งพฒันาให้มีการควบคุมประสิทธิภาพของการโฆษณา การ
ส่งเสริมการขาย ทีมขาย และประสิทธิภาพของการกระจายใบสมคัร 
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ตอนที่ 4 ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเพ่ิมเติม 
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ขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงส าหรับเวลาอนัมีค่าของท่านในคร้ังน้ี 
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ภาคผนวก ค 
            ตวัอย่างส าเนาบันทึกข้อความและหนังสือขอความร่วมมือในการท าวจิยั 
 
           1.  บนัทึกขอ้ความขอเชิญเป็นผูท้รงคุณวุฒิตรวจเคร่ืองมือวิจยั 
           2.  หนงัสือขอเชิญเป็นผูท้รงคุณวุฒิตรวจเคร่ืองมือวิจยั 
           3.  บนัทึกขอ้ความขอทดลองใชเ้คร่ืองมือวิจยั 
           4.  หนงัสือขอทดลองใชเ้คร่ืองมือวิจยั 
           5.  บนัทึกขอ้ความขอความร่วมมือในการเก็บขอ้มูลวิจยั 
           6.  หนงัสือขอความร่วมมือในการเก็บขอ้มูลวิจยั 
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ภาคผนวก ง 

การวเิคราะห์ค่า IOC ของแบบสอบถาม 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

ตารางการวิเคราะห์ค่าความเทีย่งตรง (IOC) ของเนือ้หาของเคร่ืองมือวิจัย  

การบริหารการตลาด   
องค์ประกอบหลกั 

องค์ประกอบรอง ข้อค าถาม 

ความคดิเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

รวม ค่า IOC ความสอดคล้องของข้อค าถาม 

สอดคล้อง ไม่แน่ใจ ไม่สอดคล้อง 

1. การวิเคราะห์โอกาสทาง
การตลาด หมายถึง การ
วิเคราะหข์อ้มูลและ
สารสนเทศท่ีเกีย่วขอ้งกบั
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษาเพ่ือ
หาโอกาสทางการตลาด
ส าหรับการจดัหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษา 

1.1 การรวบรวมสารสนเทศ
ทางการตลาดและการวดั
ความตอ้งการของผูส้นใจ
เขา้เรียน   

1.1.1 มีระบบการบนัทึกภายในของสถาบนัฯ ไดแ้ก ่การบนัทึกจ านวนผูส้มคัรและผูเ้รียน 
การจดัท าฐานขอ้มูลและการสืบคน้ขอ้มลูผูส้มคัรและผูเ้รียน 

5 - - 5 1.00 

1.1.2 มีระบบข่าวกรองการตลาดของหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาท่ีไดม้าจากแหล่งข่าวต่าง ๆ 
ไดแ้ก ่ส่ือหนงัสือพิมพ ์นิตยสาร วารสาร เวป็ไซด ์ทีวี วิทยุ การประชุม และการสัมนาทาง
การศึกษา 

5 - - 5 1.00 

 1.1.3 มีระบบวิจยัการตลาดของหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา ไดแ้ก ่การวิจยัทดสอบความ
ตอ้งการของผูเ้รียน และการวจิยัโฆษณาท่ีเกีย่วกบัหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 

5 - - 5 1.00 

 1.1.4 มีระบบสนบัสนุนการตดัสินใจทางการตลาด ไดแ้ก ่การใชเ้คร่ืองมือทางสถิติและ
การวิเคราะหเ์ชิงปริมาณ รวมถึงการใชซ้อฟทแ์วร์ คอมพิวเตอร์ เช่น Brandaid และ 
Callplan เป็นตน้ 

4 1 - 4 0.80 

 1.1.5 มีระบบพยากรณ์ยอดผูส้มคัรและวดัอุปสรคข์องตลาด ไดแ้ก ่กลุ่มนกัศึกษาท่ีสนใจ
หลกัสูตร กลุ่มฯ ท่ีเป็นไปตามเกณฑท่ี์ตั้งไว ้หรือ กลุ่มฯ ท่ีสมคัรและเรียนแลว้ 

5 - - 5 1.00 

 1.2 การวิเคราะห์
สภาพแวดลอ้มทาง
การตลาดส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษา 

1.2.1 มีการวิเคราะหส์ภาพแวดลอ้มดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก ่อตัราการเติบโตของ
ประชากร การกระจายตวัช่วงอายุประชากร กลุ่มการศึกษาของประชากร และการ
เคล่ือนยา้ยประชากรตามเขตภูมิศาสตร์ 

3 2 - 3 0.60 

 1.2.3 มีการวิเคราะหส์ภาพแวดลอ้มดา้นเศรษฐกจิ ไดแ้ก ่การกระจายรายไดข้องประชากร 
และจ านวนเงินออ้มและหน้ีสินของประชากร 

4 1 - 4 0.80 

  1.2.3 มีการวิเคราะหส์ภาพแวดลอ้มดา้นเทคโนโลยี ไดแ้ก ่นวตักรรมเกดิไดไ้ม่มีขอ้จ ากดั 
และการกา้วเร่งของการเปล่ียนแปลงท่ีท าใหห้ลกัสูตรล่าสมยัและหมดความตอ้งการ 

5 - - 5 1.00 

  1.2.4 มีการวิเคราะหส์ภาพแวดลอ้มดา้นการเมืองและกฎหมาย ไดแ้ก ่การปรับเปล่ียนของ
รัฐบาล การบญัญติักฎหมายควบคุมธุรกจิ และการเติบโตของกลุ่มพิทกัษผ์ลประโยชน์ 

3 2 - 3 0.60 
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การบริหารการตลาด   
องค์ประกอบหลกั 

องค์ประกอบรอง ข้อค าถาม 
ความสอดคล้องของข้อค าถาม 

รวม ค่า IOC 
สอดคล้อง ไม่แน่ใจ ไม่สอดคล้อง 

  1.2.5 มีการวิเคราะหส์ภาพแวดลอ้มดา้นสังคมและวฒันธรรม ไดแ้ก ่การยึดมัน่ในค่านิยม
ทางวฒันธรรม การคงอยู่ของวฒันธรรมย่อย และการเปล่ียนค่านิยมของวฒันธรรมรอง 

4 1 - 4 0.80 

 1.3 การวิเคราะหพ์ฤติกรรม
ของผูเ้รียน 

1.3.1  มีวิเคราะหส่ิ์งท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูเ้รียน ไดแ้ก ่ปัจจยัทางวฒันธรรมและ
ค่านิยม ปัจจยัทางสังคม ครอบครัว และกลุ่มอา้งอิง ปัจจยัส่วนบุคคล เช่น อายุ วิถีชีวิต และ
ความตอ้งการท่ีจะศึกษาต่อ 

4 1 - 4 0.80 

  1.3.2 มีการวิเคราะหก์ระบวนการตดัสินใจสมคัรเรียนของผูเ้รียน ไดแ้ก ่การตระหนกัถึง
ปัญหาท่ีเกดิข้ึน การคน้หาขอ้มูลข่าวสารจากส่ือต่าง ๆ การประเมินทางเลือก การตดัสินใจ
ลงมือสมคัรเรียน และพฤติการรหลงัการเขา้เรียน 

5 - - 5 1.00 

 1.4 การวิเคราะหก์าร
แข่งขนั 

1.4.1 มีการวิเคราะหพ์ลงัผลกัดนัทางการแข่งขนั ไดแ้ก ่จ  านวนจ านวนสถาบนัอุดมศึกษาท่ี
เปิดหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาเดียวกนั จ  านวนสถาบนัอุดมศึกษาท่ีเพ่ิงเปิดหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษาเดียวกนั จ  านวนสถาบนัอุดมศึกษาท่ีเปิดหลกัสูตรบณัฑิตศึกษาใกลเ้คียงกบั
เรา และการเพ่ิมอ านาจต่อรองของผูส้มคัร เช่น หลกัสูตรมีหลากหลาย และค่าเล่าเรีนท่ี
แตกต่างกนั 

5 - - 5 1.00 

  1.4.2 มีการก  าหนดคู่แข่งขนั ไดแ้ก ่สถาบนัอุดมศึกษาท่ีเปิดหลกัสูตรเดียวกบัเราหรือ
มากกว่า และสถาบนัอุดมศึกษาท่ีเปิดหลกัสูตรท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูเ้รียนใน
กลุ่มเดียวกนักบัเราหรือใกลเ้คียง 

5 - - 5 1.00 

  1.4.3 มีการวิเคราะหค์ู่แข่งขนัดา้นกลยุทธ์ท่ีคู่แข่งขนัใช ้เช่น ค่าเล่าเรียน โครงสร้าง
หลกัสูตร ความมีช่ือเสียงของสถาบนัฯ หรือของแจกของแถมท่ีมีใหเ้ม่ือสมคัรเรียน 

5 - - 5 1.00 

  1.4.4 มีการวิเคราะหค์ู่แข่งขนัดา้นวตัถุประสงคใ์นการเปิดหลกัสูตรของคู่แข่งขนั เช่น เพ่ือ
ตอ้งการท าก  าไรเพ่ิมข้ึน ตอ้งการเพ่ิมส่วนแบ่งตลาด ตอ้งการสร้างช่ือเสียง หรือความเป้น
ผูน้  าทางหลกัสูตรเฉพาะ 

4 1 - 4 0.80 
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การบริหารการตลาด   
องค์ประกอบหลกั 

องค์ประกอบรอง ข้อค าถาม 
ความสอดคล้องของข้อค าถาม 

รวม ค่า IOC 
สอดคล้อง ไม่แน่ใจ ไม่สอดคล้อง 

  1.4.5 มีการวิเคราะหค์ู่แข่งขนัดา้นจุดแข็งจุดอ่อนของคู่แข่งขนั เช่น อิทธิพลครอบง าตลาด 
ความแข็งแรงของสถาบนั การมีส่ิงเอ้ือประโยชนใ์นการสร้างโอกาสการแข่งขนั และส่ิงท่ี
อ่อนแอ รวมถึงส่ิงท่ีสามารถเจริญเติบโตไดแ้ลว้ 
 

5 - - 5 1.00 

  1.4.6 มีการวิเคราะหร์ะบบข่าวกรองทางการแข่งขนั ดว้ยการจดัตั้งระบบ เช่น การตั้ง
ส านกังาน แผนก หน่วยงาน หรือบุคคลรับผิดช่อบ การรวบรวมขอ้มูลการแข่งขนัจากส่ือ
ต่าง ๆ การประเมินและวิเคราะหผ์ล เพ่ือตรวจสอบความน่าเช่ือถือของขอ้มูล ดว้ยการ
ตีความและจดัระเบียบ การเผยแพร่ขอ้มูลข่าวสารและตอบขอ้ซักถามดว้ยป้ายประกาศ 
รายงาน จดหมายช่าว และอีเมล ์

5 - - 5 1.00 

  1.4.7 มีการวิเคราะหก์ลยุทธ์ทางการแข่งขนัท่ีคู่แข่งขนัเลือกใช ้ไดแ้ก ่กลยุทธผ์ูน้  าตลาด กล
ยุทธ์ผูท้า้ชิง กลยทุธ์ผูต้าม และกลยุทธ์ผูเ้ช่ียวชาญในตลาดเล็ก 

4 1 - 4 0.80 

 1.5 การแบ่งส่วนตลาดและ
การเลือกตลาดเป้าหมาย
ส าหรับหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษา 

1.5.1 มีการแบ่งส่วนตลาดของหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา โดยใชเ้กณฑก์ารแบ่งตลาดผูเ้รียน 
เช่น เกณฑภ์ูมิศาสตร์ เกณฑป์ระชากรศาสตร์ เกณฑจิ์ตนิสัยหรือวิถีซีวิต เกณฑ์พฤติกรรม
ศาสตร์ และเกณฑส์ถานะความภกัดีต่อช่ือสถาบนัอุดมศึกษา 

4 1 - 4 0.80 

 1.5.2 มีการเลือกตลาดผูเ้รียนเป้าหมายดว้ยวิธีการ เนน้ตลาดขนาดเล็ก เนน้ตลาดขนาดใหญ่ 
เนน้ตลาดช านาญเฉพาะด้าน เนน้ใหค้รอบคลุมทุกตลาด 

5 - - 5 1.00 
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การบริหารการตลาด   
องค์ประกอบหลกั 

องค์ประกอบรอง ข้อค าถาม 
ความสอดคล้องของข้อค าถาม 

รวม ค่า IOC 
สอดคล้อง ไม่แน่ใจ ไม่สอดคล้อง 

2. การพัฒนากลยุทธ์ทาง
การตลาด หมายถึง การ
น าเสนอหลกัสูตร ดว้ย
วิธีการวางต าแหน่ง
ทางการตลาดและการสร้า
สร้างงความแตกต่างท่ีดี
ท่ีสุดแกผู่เ้รียนเป้าหมาย 
เพ่ือสร้างความพึงพอใจ
แกผู่เ้รียนเป้าหมายสูงสุด 

2.1 การวางต าแหน่ง
ทางการตลาด 

2.1.1 มีการวางต าแหน่งทางตลาดตามคุณสมบติัของสถาบนัอุดมศึกษา ไดแ้ก ่ขนาดของ
สถาบนัฯ จ านวนผูเ้รียนของสถาบนั หรือจ านวนปีท่ีกอ่ตั้งของสถาบนัฯ 

4 1 - 4 0.80 

 2.1.2 มีการวางต าแหน่งทางตลาดตามประโยชนข์องหลกัสูตรบณัฑิตศึกษา โดยพิจารณา
ว่า ผูเ้รียนจะไดอ้ะไรเป็นประโยชนสู์งสุดของหลกัสูตร ไดแ้ก ่การเป็นผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะ
ดา้น การไดเ้ล่ือนต าแหน่ง การไดง้านท าท่ีดีข้ึน 

5 - - 5 1.00 

 2.1.3 มีการวางต าแหน่งทางตลาดตามความสะดวกของการเรียนการสอน ไดแ้ก ่มีส่ิง
อ านวยความสะดวกในการเรียนครบครัน การเดินทางสะดวก 

5 - - 5 1.00 

  2.1.4 มีการวางต าแหน่งทางการตลาดตามลกัษณะของผูเ้รียน ไดแ้ก ่กลุ่มผูเ้รียนท่ีชอบ
ความสนุกสนาน กลุ่มผูเ้รียนท่ีมีหวัคิดทนัสมยั กลุ่มผูเ้รียนท่ียึดมัน่กบัขนบธรรมเนียม
ประเพณี 

5 - - 5 1.00 

  2.1.5 มีการวางต าแหน่งตามสถาบนัฯ ท่ีเป็นคู่แข่งขนั ดว้ยการก  าหนดประเด็นท่ีเหนือกว่า
คู่แข่งขนั เช่น จบแลว้มีงานท าทนัที หรือเรียนไปท างานไป 

4 1 - 4 0.80 

  2.1.6 มีการวางต าแหน่งตามกลุ่มหลกัสูตรท่ีมีความช านาญ เช่น สถาบนัฯ มีความช านาญ
ดา้นบริหารจดัการ ช านาญด้านวิศวะกรรมศาสตร์ หรือช านาญดา้นนิเทศศาสตร์ 

5 - - 5 1.00 

  2.1.7 มีการวางต าแหน่งตามคุณภาพของหลกัสูตรหรือราคาค่าเล่าเรียนของหลักสูตร ไดแ้ก 
การ น าเสนอคุณภาพท่ีสูงสุด ดีท่ีสุดของหลกัสูตร หรือราคาค่าเล่าเรียนท่ีคุม้ค่าสูงสุด 

5 - - 5 1.00 

 2.2 การสร้างความแตกต่าง
ของขอ้เสนอทางการตลาด
ของหลกัสูตร 

2.2.1 มีการสร้างความแตกต่างของขอ้เสนอทางการตลาดดา้นหลกัสูตร ไดแ้ก ่โครงสร้าง
หลกัสูตร ลกัษณะเด่นของหลกัสูตร คุณภาพของหลกัสูตร และความน่าเช่ือถือของ
หลกัสูตร 

5 - - 5 1.00 
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การบริหารการตลาด   
องค์ประกอบหลกั 

องค์ประกอบรอง ข้อค าถาม 
ความสอดคล้องของข้อค าถาม 

รวม ค่า IOC 
สอดคล้อง ไม่แน่ใจ ไม่สอดคล้อง 

  2.2.2 มีการสร้างความแตกต่างของขอ้เสนอทางการตลาดดา้นการเรียนการสอนและการ
บริการอ่ืน ๆ ไดแ้ก ่ความสะดวกในการสมคัรเรียน ความพร้อมของอุปกรณ์และเคร่ืองมือ
ในการเรีนการสอน การใหค้ าปรึกษาแกผู่เ้รียน การใหข้อ้มูลข่าวสารท่ีครบถว้น การ
ใหบ้ริการท่ีจอดรถ และการใหบ้ริการอาหารว่าง 

5 - - 5 1.00 

  2.2.3 มีการสร้างความแตกต่างของขอ้เสนอทางการตลาดดา้นบุคลากร ไดแ้ก ่คณาจารยท่ี์มี
ความรู้ความช านาญ ไดรั้บการยอมรับและมีช่ือเสียง ผูบ้ริหารสถาบนัฯ ท่ีมีความสามารถ
และมีวิสัยทศัน ์และเจา้หนา้ท่ีใหบ้ริการดว้ยความยินดีและเต็ม สุภาพ อ่อนโยน 

5 - - 5 1.00 

  2.2.4 มีการสร้างความแตกต่างของขอ้เสนอทางการตลาดดา้นช่องทางการสมคัรเรียน เช่น 
สมคัรดว้ยตนเอง สมคัรทางไปรษณีย ์สมคัรทางเวปไซดด์ว้ยระบบอีคอมเมอร์ส หรือมี
เจา้หนา้ท่ีไปรับสมคัรตามท่ีอยู่ท่ีผูส้มคัรตอ้งการ 

5 - - 5 1.00 

  2.2.5 มีการสร้างความแตกต่างของขอ้เสนอทางการตลาดดา้นภาพลกัษณ์ของสถาบนัฯ 
ดว้ยการใชส้ัญญลกัษญ ์สี สโลแกน และคุณลกัษณะพิเศษและลกัษณะทางกายภาพของ
สถาบนัฯ 

5 - - 5 1.00 

 2.3 การพฒันาหลกัสูตร
บณัฑิตศึกษาใหม่ 

2.3.1 มีการพฒันาหลกัสูตรใหม่ท่ีเป็นท่ีตอ้งการของผูเ้รียนอย่างแทจ้ริง ดว้ยกระบวนการ
ทางการตลาด ไดแ้ก ่การสร้างสรรคค์วามคิด การกลัน่กรองความคิด การพฒันา
แนวความคิด การทดสอบแนวความคิด การพฒันาแผนกลยุทธ์การตลาด การวเิคราะห์
ธุรกจิ การทดสอบความชอบและไม่ชอบของผูเ้รียน การทดสอบการยอมรับของผูเ้รียน 
และการน าหลกัสูตรใหม่ออกสู่ตลาด 

5 - - 5 1.00 

  2.3.2 มีการพิจารณาถึงกระบวนการยอมรับหลกัสูตรใหม่ของผูเ้รียน เร่ิมตน้ดว้ย การรู้จกั 
เกดิความสนใจ ท าการประเมิน แลว้ทดลองใช ้และจึงเกดิการยอมรับในหลกัสูตร 

3 1 1 3 0.60 
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การบริหารการตลาด   
องค์ประกอบหลกั 

องค์ประกอบรอง ข้อค าถาม 
ความสอดคล้องของข้อค าถาม 

รวม ค่า IOC 
สอดคล้อง ไม่แน่ใจ ไม่สอดคล้อง 

  2.3.3 มีการพิจารณาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการยอมรับหลกัสูตรใหม่ของผูเ้รียน 
ไดแ้ก ่ความพร้อมในการเรียน ผูมี้อิทธิพลต่อผูเ้รียน คุณลกัษณะของนวตักรรมของ
หลกัสูตร และความพร้อมขององคก์รในการยอมรับนวตักรรมของหลกัสูตร 

5 - - 5 1.00 

3. การจัดการส่วนประสม
ทางการตลาด (16 Ps) 
หมายถึง การบริหาร
จดัการแผนการตลาดท่ีจะ
ท าใหส้ถาบนับรรลุ
วตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้ดว้ย
เคร่ืองมือต่าง ๆ ทาง
การตลาด อนั
ประกอบดว้ย ส่วนประสม
ทางการตลาดต่าง ๆ ท่ีใช้
ส าหรับการตดัสินใจใน
หลาย ๆ ส่วน 

3.1 การจดัการดา้น
หลกัสูตร (Product) 

3.1.1 มีการก  าหนดหลกัสูตรท่ีหลากหลายทั้งในระดบัคณะ ภาควิชา และสาขาวิชา 5 - - 5 1.00 

 3.1.2 มีการประกนัคุณภาพหลกัสูตรท่ีไดม้าตรฐานและไดรั้บการยอมรับ 4 - 1 4 0.80 
 3.1.3 มีการออกแบบหลกัสูตรไดต้รงกบัความตอ้งการของผูเ้รียนและความตอ้งการของ

ตลาดแรงงาน 
5 -  5 1.00 

 3.1.4 มีการสร้างเอกลกัษณ์ตราสัญญลกัษณ์หลกัสูตรดว้ยการก  าหนดช่ือหลกัสูตร สี 
สัญญลกัษณ์ และถอ้ยค าเฉพาะ ประจ าหลกัสูตรแต่ละหลกัสูตร 

4 - 1 4 0.80 

 3.1.5 มีการใหบ้ริการแกผู่เ้รียนดว้ยความแตกต่างในดา้นขอ้เสนอของหลกัสูตร ดา้น
ระยะเวลาในการเรียน และดา้นภาพลกัษณ์ท่ีดีของหลกัสูต 
ดี 

5 - - 5 1.00 

 3.1.6 มีการใหบ้ริการท่ีมีคุณภาพแกผู่เ้รียน ดว้ยการใหบ้ริการตามสัญญาท่ีใหไ้ว ้การ
บริการดว้ยความเต็มใจ อธัยาศยัดี ซ่ือสัตย ์และดว้ยความเอาใจใส่ดูแลผูเ้รียนเป็นอย่าง 

4 1 - 4 0.80 

 3.1.7 มีการใหบ้ริการท่ีเกดิผลิตผลเพ่ิมข้ึน คือ ปริมาณของการบริการท่ีเพ่ิมข้ึน ผูบ้ริหาร
ท างานอย่างมีทกัษะและความช านาญสูง 

4 1 - 4 0.80 

 3.2 การจดัการดา้น
ค่าใชจ่้ายในการเรียน 
(Price) 

3.2.1 มีด าเนินการก  าหนดค่าเล่าเรียน ค่าธรรมเนียม และค่าใชจ่้ายอ่ืน ๆ โดยพิจารณาจาก
ระดบัของราคาเม่ือเทียบกบัคู่แข่ง และความรู้สึกท่ีไวต่อราคาของผูเ้รียน 

5 - - 5 1.00 

  3.2.2 มีการก  าหนดส่วนลดพิเศษต่าง ๆ ของค่าใชจ่้ายในการศึกษา เพ่ือจูงใจผูส้มคัรเรียน 5 - - 5 1.00 
  3.2.3 มีการก  าหนดแผนการช าระเงินค่าเล่าเรียนท่ีเป็นประโยชนแ์กผู่เ้รียน เช่น เรียนกอ่น

จ่ายท่ีหลงั หรือผ่อนจ่าย 
5 - - 5 1.00 
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การบริหารการตลาด   
องค์ประกอบหลกั 

องค์ประกอบรอง ข้อค าถาม 
ความสอดคล้องของข้อค าถาม 

รวม ค่า IOC 
สอดคล้อง ไม่แน่ใจ ไม่สอดคล้อง 

 3.3 การจดัการดา้นท าเล
ท่ีตั้งและช่องทางการสมคัร
เรียน (Place) 

3.3.1 มีท  าเลท่ีตั้งของสถาบนัท่ีเหมาะสม การคมนาคมสะดวก สามารถเดินทางเขา้ถึงได้
ง่ายและรวดเร็ว 

5 - - 5 1.00 

 3.3.2 มีช่องทางการสมคัรเรียน สามารถด าเนินการไดง่้ายและสะดวก นอกเหนือจากการ
สมคัรท่ีสถาบนัฯ เช่น ทางอินเตอร์เน็ต และทางไปรษณีย ์

5 - - 5 1.00 

  3.3.3 มีช่องทางการจ าหน่ายใบสมคัรตามสถานท่ีต่าง ๆ ท่ีง่ายต่อการเขา้ถึงของผูส้นใจ 
ไดแ้ก ่ร้านสะดวกซ้ือทัว่ไป หา้งสรรพสินคา้ และท่ีอ่ืน ๆ 

4 1 - 4 0.80 

 3.4 การจดัการดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 

3.4.1 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ยการโฆษณา
หลกัสูตรใหเ้ป็นท่ีรู้จกัอย่างแพร่หลาย 

5 - - 5 1.00 

 3.4.2 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัรเรียนด้านการ
ประชาสัมพนัธ์หลกัสูตรใหเ้ป็นท่ียอมรับและสร้างภาพลกัษณอ์นัดีใหก้บัหลกัสูตร 

4 - 1 4 0.80 

  3.4.3 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ยการจดัส่งจดหมาย
ตรงไปยงักลุ่มผูเ้รียนเป้าหมาย 

5 - - 5 1.00 

  3.4.4 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัรเรียนด้ายการจดัท าและแจก
แคตตาล็อกแนะน าหลกัสูตรแกผู่ท่ี้สนใจทัว่ไป 

5 - - 5 1.00 

  3.4.5 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ยการใช้โทรศพัท ์ 4 - 1 4 0.80 
  3.4.5 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ยการใช้การขายทาง

โทรทศัน ์
5 - - 5 1.00 

  3.4.6 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ยการตั้งซุ้มเล็ก ๆ 
ตามหา้งสรรพสินคา้ชั้นน า หรือแหล่งชุมชน 

5 - - 5 1.00 

  3.4.7 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ยการพาณิชย์
อิเลคทรอนิคส์ (E-Commerce) 

5 - - 5 1.00 

  3.4.8 มีการแนะน าและเชิญชวนกลุ่มผูเ้รียนเป้าหมายใหส้มคัรเรียนดว้ยการขายตรงโดยมี
พนกังานขายใบสมคัรไปพบผูเ้รียนเป้าหมาย 

3 2 - 3 0.60 
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การบริหารการตลาด   
องค์ประกอบหลกั 

องค์ประกอบรอง ข้อค าถาม 
ความสอดคล้องของข้อค าถาม 

รวม ค่า IOC 
สอดคล้อง ไม่แน่ใจ ไม่สอดคล้อง 

  3.4.9 มีการจดัตั้งทีมขายเป็นกจิลกัษณะ เพ่ือแสวงหากลุ่มผูเ้รียนเป้าหมาย ก  าหนดเป้าการ
ขาย และมีค่าตอบแทนการขายใหแ้กที่มขายท่ีขายไดส้ าเร็จ 

4 1 - 4 0.80 

  3.4.10 มีการใหท้ดลองเรียนกอ่นท่ีจะสมคัรเรียน 5 - - 5 0.80 
  3.4.11 มีการแจกคูปองส่วนสดค่าเล่าเรียน ค่าธรรมเนียม และค่าใชจ่้ายอ่ืน ๆ 3 2 - 3 0.60 

  3.4.12 มีการคืนก  าไรเป็นเงินสดหากช าระค่าเล่าเรียนล่วงหนา้ของเทอมถดัไป 3 2 - 3 0.60 

  3.4.13 มีการขายควบดว้ยการคิดค่าเล่าเรียนพิเศษ เช่น เรียน 2 คน จ่าย 1 คน หรือ เรียน 3 
คน จ่าย 2 คน 

3 1 1 3 0.60 

  3.4.14 มีการแจกของแถมเม่ือสมคัรเรียนและลงทะเบียนเรียน เช่น แจกคอมพิวเตอร์
โน๊ตบุ๊ค มือถือ หรือไอแพด เป็นตน้ 

4 1 - 4 0.80 

  3.4.15 มีการชิงโชครางวลัใหญ่ส าหรับผูส้มคัรเรียน เช่น รางวลัรถยนต ์บา้นพร้อมท่ีดิน 
หรือ คอนโดมิเนียม เป็นตน้ 

3 1 1 3 0.60 

  3.4.16 มีการมอบทุนการศึกษาใหส้ าหรับผูเ้รียนดี 5 - - 5 1.00 

  3.4.17 มีการรับประกนัว่าเรียนจบมีงานท าแน่นอน หรือ เรียนจบไดรั้บท างานท่ีดีข้ึน
แน่นอน 

4 1 - 4 0.80 

  3.4.18 มีการส่งเสริมการขายร่วมกบัสถาบนัอุดมศึกษาต่างประเทศ เช่น หลกัสูตร 2 
ปริญญา หรือเรียนในไทย 1 ปี แลว้ไปเรียนต่างประเทศ 1 ปี หรือ มีการศึกษาดูงานท่ี
ต่างประเทศ เป็นตน้ 

5 - - 5 1.00 

  3.4.19 มีการส่งเสริมการขายร่วมกบัสินคา้อ่ืน ๆ เช่น ซ้ือรถยนตแ์ลว้ไดเ้รียนฟรี ช้ือ
คอนโดมิเนียมแลว้ไดเ้รียนในราคา 50% 

3 1 1 3 0.60 

 3.5 ตวัสถาบนัอุดมศึกษา
และผูบ้ริหารหลกัสูตร 
(Producer) 

3.5.1 มีการผลกัดนัและสนบัสนุนใหผู้เ้รียนประสพความส าเร็จตามเป้าหมายของหลกัสูตร 
ดว้ยนโยบายและวิธีการต่าง ๆ ของสถาบนัอุดมศึกษาและผูบ้ริหารหลกัสูตร (Producer) 

5 - - 5 1.00 
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การบริหารการตลาด   
องค์ประกอบหลกั 

องค์ประกอบรอง ข้อค าถาม 
ความสอดคล้องของข้อค าถาม 

รวม ค่า IOC 
สอดคล้อง ไม่แน่ใจ ไม่สอดคล้อง 

 3.6 ผูเ้รียน ผูป้กครอง 
หน่วยงานและองคก์รต่าง ๆ 
ท่ีตอ้งการแรงงาน 
(Purchasers) 

3.6.1 มีการพิจารณถึงความตอ้งการของผูเ้รียน ผูป้กครอง หน่วยงานและองคก์รต่าง ๆ ท่ี
ตอ้งการแรงงาน (Purchasers) 

5 - - 5 1.00 

 3.7 การวิจยัผูเ้รียน 
(Probing) 

3.7.1 มีการวิจยัผูเ้รียน เพ่ือให้ไดม้าซ่ึงขอ้มูลดา้นความรู้สึกนึกคิดของผูเ้รียนต่อประเด็น
ต่าง ๆ ท่ีเกีย่วขอ้งกบัหลกัสูตรและสถาบนั เพ่ือน ามาใชเ้ป็นขอ้มูลในการบริหารจดัการ 
(Probing) 

5 - - 5 1.00 

 3.8 กระบวนการเรียนสอน 
(Processes) 

3.8.1 มีการจดัการดา้นกระบวนการเรียนสอนท่ีดี เร่ิมตน้จากการสมคัรเรียน การคดัเลือก
เขา้เรียน การลงทะเบียน การเรียน การสอบ การประกาศ และระยะเวลาในการเรียน 
(Processes) 

5 - - 5 1.00 

 3.9 สภาพทางกายภาพท่ี
มองเห็นดว้ยตาและจดัตอ้ง
ไดข้องสถาบนั (Physical 
Evident) 

3.9.1 มีสภาพหอ้งเรียน และอุปกรณ์สนบัสนุนการเรียนการสอนท่ีดี 4 1 - 4 0.80 
 3.9.2 มีสภาพอาคารเรียนและบรรยากาศโดยรวมของสถาบนัดี 4 1 - 4 0.80 
 3.9.3 มีสภาพของหอ้งสมุด โรงอาหาร และสวนสันธนาการท่ีดี 4 1 - 4 0.80 
 3.9.4 มีป้ายสถาบนั  คณะ ภาควิชา สาขาวิชา ตลอดจน หวักระดาษจดหมายและเอกสาร

ต่าง ๆ รวมถึงนามบตัรของผูบ้ริหารหลกัสูตร คณาจารย ์และคณาจารยท่ี์ดูดี เป็นไปใน
ทิศทางเดียวกนั 

4 1 - 4 0.80 

  3.9.5 มีการก  าหนดชุดแบบฟอร์มของเจา้หนา้ท่ี หรือบุคลากรดูดี และทนัสมยั 3 1 1 3 0.60 

 3.10 การประชาสัมพนัธ์
และเผยแพร่ข่าวสาร 
(Public Relation) 

3.10.1 มีการเผยแพร่ข่าวสารดา้นต่าง ๆ ของสถาบนั เพ่ือสร้างภาพพจนแ์ละภาพลกัษณ์ท่ีดี
ใหแ้กห่ลกัสูตรและสถาบนัอย่างจริงจงัและต่อเน่ือง (Public Relation) 

5 - - 5 1.00 

 3.11 บุคลากรของหลกัสูตร 
(People) 
 

3.11.1 มีคณาจารยท่ี์มีคุณวุฒิตามมาตรฐานหลกัสูตร มีความรู้ความสามารถเป็นท่ียอมรับ 5 - - 5 1.00 
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การบริหารการตลาด   
องค์ประกอบหลกั 

องค์ประกอบรอง ข้อค าถาม 
ความสอดคล้องของข้อค าถาม 

รวม ค่า IOC 
สอดคล้อง ไม่แน่ใจ ไม่สอดคล้อง 

  3.11.2 มีคณะกรรมการหลกัสูตรท่ีมีความรู้ความสามารถ 5 - - 5 1.00 
 3.15 สภาพแวดลอ้มของ

สถาบนั (Packaging) 
3.15.1 มีสภาพแวดลอ้มของสถาบนัท่ีดี ไดแ้ก ่สถาปัตยกรรมของอาคาร ภูมิสถาปัตยข์อง
สถาบนั และสภาพโดยรวมของสถาบนัท่ีดี (Packaging) 

4 1 - 4 0.80 

 3.16 เง่ือนไขผูเ้รียน 
(Provision of customer) 

3.16.1 มีการพิจารณาถึงเง่ือนไขของผูเ้รียนท่ีมีความตอ้งการการเรียนการสอนท่ีมีคุณภาพ
และดีย่ิง ๆ ข้ึน รวมถึงการบริการดา้นอ่ืน เม่ือเปรียบเทียบกบัสถาบนัอ่ืน ๆ ท่ีมีอยู่ในตลาด 
(Provision of customer) 

4 1 - 4 0.80 

4. การจัดการความ
พยายามทางการตลาด
โดยรวมของหลกัสูตร
บัณฑิตศึกษา หมายถึง 
การจดัโครงสร้างของ
หน่วยงานและบุคลากรท่ี
รับผิดชอบต่อการบริหาร
การตลาดของหลกัสูตร 
เพ่ือน าแผนการตลาดไปสู่
การปฎิบติั พร้อมทั้งการ
ควบคุมและการ
ประเมินผลต่อแผนการ
ตลาด 

4.1 การจดัองคก์รทางการ
ตลาดดว้ยวิธีการต่าง ๆ 

4.1.1 มีการจดัองคก์รทางการตลาดดว้ยการมอบหมายบุคคลใดบุคคลหน่ึงรับผดิชอบงาน
การตลาด 

4 - 1 4 0.80 

4.1.2 มีการจดัองคก์รทางการตลาดดว้ยการจดัตั้งทีมงานการตลาดท่ีประกอบดว้ยคณะ
บุคคลข้ึน 

4 1 - 4 0.80 

 4.1.3 มีการจดัองคก์รทางการตลาดดว้ยการจดัตั้งฝ่ายหรือแผนกการตลาดใหรั้บผิดชอบ
โดยตรง 

5 - - 5 1.00 

4.2 การน าแผนไปสู่การ
ปฏิบติั 

4.2.1 มีการด าเนินการทางการตลาด ดว้ยการน าแผนการตลาดไปสู่การปฎิบติั โดย
มอบหมายใหผู้เ้ก ีย่วขอ้งในส่วนต่าง ๆ ไปด าเนินการ 

5 - - 5 1.00 

4.3 การประเมินผลทาง
การตลาด 

4.3.1 มีการวิเคราะหย์อดผูส้มคัรและผูเ้รียน ดว้ยการเปรียบเทียบกบัเป้าหมายท่ีตั้งไวว้่ามี
ความแตกต่างกนัอย่างไร และมีปัจจยัใดท่ีกอ่ใหเ้กดิความแตกต่างนั้น ๆ 

5 - - 5 1.00 

 4.3.2 มีการวิเคราะหส่์วนแบ่งตลาด ดว้ยการเปรียบเทียบผลการด าเนินงานของสถาบนัเรา
กบัสถาบนัคู่แข่งอ่ืน ๆ และมีปัจจยัใดท่ีมีส่วนเกีย่วขอ้ง 

5 - - 5 1.00 

 4.3.3 มีการวิเคราะหค่์าใชจ่้ายทางการตลาดต่อยอดผูส้มคัรและผูเ้รียน ดว้ยการประเมินผล
ค่าใชจ่้ายดา้นการโฆษณา การส่งเสริมการตลาด การส่งเสริมการขาย และการวิจยั
การตลาด 

5 - - 5 1.00 
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การบริหารการตลาด   
องค์ประกอบหลกั 

องค์ประกอบรอง ข้อค าถาม 
ความสอดคล้องของข้อค าถาม 

รวม ค่า IOC 
สอดคล้อง ไม่แน่ใจ ไม่สอดคล้อง 

  4.3.4 มีการวิเคราะหท์างการเงิน เพ่ือหาปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่ออตัราผลตอบแทนทาง
ธุรกจิของผูถื้อหุน้ 

4 1 - 4 0.80 

  4.3.5 มีการวิเคราะหค์ะแนนทางการตลาด เพ่ือดูถึงประสิทธิภาพในการด าเนินงาน โดย
พิจารณาถึงดา้นผูเ้รียน ไดแ้ก ่จ  านวน ความพึงพอใจ ความช่ืนชอบ และการรับรู้ถึงคุณภาพ
การเรียนการสอน และบริการอ่ืน ๆ รวมถึงผมี็ประโยชนร่์วมของสถาบนั ไดแ้ก ่ผูป้กครอง 
คนในชุมชน ธุรกจิท่ีเกีย่วขอ้ง และผูถื้อหุน้ เป็นตน้ 

5 - - 5 1.00 

 4.4 การควบคุมทาง
การตลาด 

4.4.1 มีการควบคุมแผนงานประจ าปี ดว้ยการตรวจสอบการด าเนินงานใหเ้ป็นไปตาม
แผนงานท่ีวางไวทุ้กขั้นตอนตลอดทั้งปี 

5 - - 5 1.00 

  4.4.2 มีการควบคุมความสามารถในการท าก  าไร ดว้ยการพิจารณาถึงหลกัสูตรแต่ละ
หลกัสูตร แต่ละวิทยาเขต แต่ละกลุ่มผูเ้รียน เพ่ือพิจารณาปรับลด เพ่ิม หรือก  าจดัส่วนท่ีไม่
ท าก  าไรออกไป 

5 - - 5 1.00 

  4.4.3 มีการควบคุมประสิทธิภาพ ดว้ยการพิจารณาถึงประสิทธิภาพของการโฆษณา การ
ส่งเสริมการขาย ทีมขาย และประสิทธิภาพของการกระจายใบสมคัร 

4 1 - 4 0.80 

  4.4.4 มีการควบคุมกลยุทธ์ ดว้ยการทบทวนเป้าหมายทางการตลาด และประสิทธิผลทาง
การตลาดอย่างสม ่าเสมอ รวมถึงการทบทวนจริยธรรม และความรับผิดชอบต่อสังคม 

5 - - 5 1.00 
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ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
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ประชากรและขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 

ล าดบั สถาบนัอุดมศึกษา 

จ านวนหลกัสูตร จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
กลุ่ม

สาขาวิชา
มนุษย 
ศาสตร์

และสงัคม 
ศาสตร์ 

กลุ่ม
สาขาวิชา
วิทยา 
ศาสตร์
และเทค 
โนโลย ี

กลุ่ม
สาขาวิชา
วิทยา 
ศาสตร์
สุขภาพ 

รวม กลุ่ม
สาขาวิชา
มนุษย 
ศาสตร์

และสงัคม 
ศาสตร์ 

กลุ่ม
สาขาวิชา
วิทยา 
ศาสตร์
และเทค 
โนโลย ี

กลุ่ม
สาขาวิชา
วิทยา 
ศาสตร์
สุขภาพ 

รวม 

1    มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ 114 190 12 316 10 15 3 28 
2    มหาวิทยาลยัขอนแก่น 62 101 96 259 6 8 9 23 
3    มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ 70 35 13 118 7 3 1 11 
4    มหาวิทยาลยันเรศวร 56 62 36 154 5 5 3 13 
5    มหาวิทยาลยัมหาสารคาม 121 75 11 207 9 8 3 20 
6    มหาวิทยลยัแม่โจ ้ 9 18 1 28 1 2 0 3 
7    มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวโิรฒ 142 36 38 216 9 3 7 19 
8    มหาวิทยาลยัศิลปากร 110 66 24 200 10 6 2 18 
9    มหาวิทยาลยัสงขลานครินทร์ 37 68 25 130 3 7 2 12 
10    มหาวิทยาลยัอุบลราชธานี 11 27 5 43 1 2 1 4 
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ล าดบั สถาบนัอุดมศึกษา 

จ านวนหลกัสูตร จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
กลุ่ม

สาขาวิชา
มนุษย 
ศาสตร์

และสงัคม 
ศาสตร์ 

กลุ่ม
สาขาวิชา
วิทยา 
ศาสตร์
และเทค 
โนโลย ี

กลุ่ม
สาขาวิชา
วิทยา 
ศาสตร์
สุขภาพ 

รวม กลุ่ม
สาขาวิชา
มนุษย 
ศาสตร์

และสงัคม 
ศาสตร์ 

กลุ่ม
สาขาวิชา
วิทยา 
ศาสตร์
และเทค 
โนโลย ี

กลุ่ม
สาขาวิชา
วิทยา 
ศาสตร์
สุขภาพ 

รวม 

11    มหาวิทยาลยัพฒันาบริหารศาสตร์ 50 19 0 69 4 2 0 6 
12    จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั 158 93 91 342 15 6 11 32 
13    มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ 149 162 96 407 12 10 12 34 
14    มหาวิทยาลยัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้ธนบุรี 22 243 0 265 2 17 0 19 
15    มหาวิทยาลยัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้พระนครเหนือ 6 60 0 66 0 6 0 6 
16    มหาวิทยาลยับูรพา 87 37 31 155 8 3 3 14 
17    มหาวิทยาลยัพะเยา 15 18 2 35 2 1 0 3 
18    มหาวิทยาลยัมหิดล 69 77 129 275 8 4 14 26 
19    มหาวิทยาลยัแม่ฟ้าหลวง 25 24 10 59 3 2 1 6 
20    มหาวิทยาลยัวลยัลกัษณ์ 8 12 3 23 1 1 0 2 
21    สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 12 70 0 82 0 7 0 7 
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ล าดบั สถาบนัอุดมศึกษา 

จ านวนหลกัสูตร จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
กลุ่ม

สาขาวิชา
มนุษย 
ศาสตร์

และสงัคม 
ศาสตร์ 

กลุ่ม
สาขาวิชา
วิทยา 
ศาสตร์
และเทค 
โนโลย ี

กลุ่ม
สาขาวิชา
วิทยา 
ศาสตร์
สุขภาพ 

รวม กลุ่ม
สาขาวิชา
มนุษย 
ศาสตร์

และสงัคม 
ศาสตร์ 

กลุ่ม
สาขาวิชา
วิทยา 
ศาสตร์
และเทค 
โนโลย ี

กลุ่ม
สาขาวิชา
วิทยา 
ศาสตร์
สุขภาพ 

รวม 

22    มหาวิทยาลยัรามค าแหง 80 9 2 91 6 2 0 8 
23    มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 20 5 3 28 2 1 0 3 
24    มหาวิทยาลยัราชภฏัจนัทรเกษม 13 0 0 13 1 0 0 1 
25    มหาวิทยาลยัราชภฏัชยัภูม ิ 8 0 0 8 1 0 0 1 
26    มหาวิทยาลยัราชภฏัเชียงราย 18 3 0 21 2 0 0 2 
27    มหาวิทยาลยัราชภฏัเชียงใหม่ 20 6 0 26 2 1 0 3 
28    มหาวิทยาลยัราชภฏัธนบุรี 7 0 0 7 1 0 0 1 
29    มหาวิทยาลยัราชภฏันครปฐม 6 2 0 8 1 0 0 1 
30    มหาวิทยาลยัราชภฏันครราชสีมา 10 5 0 15 1 0 0 1 
31    มหาวิทยาลยัราชภฏัพระนครศรีอยธุยา 6 0 0 6 1 0 0 1 
32    มหาวิทยาลยัราชภฏัพิบูลสงคราม 9 5 0 14 1 0 0 1 
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ล าดบั สถาบนัอุดมศึกษา 

จ านวนหลกัสูตร จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
กลุ่ม

สาขาวิชา
มนุษย 
ศาสตร์

และสงัคม 
ศาสตร์ 

กลุ่ม
สาขาวิชา
วิทยา 
ศาสตร์
และเทค 
โนโลย ี

กลุ่ม
สาขาวิชา
วิทยา 
ศาสตร์
สุขภาพ 

รวม กลุ่ม
สาขาวิชา
มนุษย 
ศาสตร์

และสงัคม 
ศาสตร์ 

กลุ่ม
สาขาวิชา
วิทยา 
ศาสตร์
และเทค 
โนโลย ี

กลุ่ม
สาขาวิชา
วิทยา 
ศาสตร์
สุขภาพ 

รวม 

33    มหาวิทยาลยัราชภฏัภูเกต็ 13 0 0 13 1 0 0 1 
34    มหาวิทยาลยัราชภฏัมหาสารคาม 24 9 0 33 2 1 0 3 
35    มหาวิทยาลยัราชภฏัร าไพพรรณี 5 6 0 11 0 1 0 1 
36    มหาวิทยาลยัราชภฏัวไลยลงกรณ์ 11 0 0 11 1 0 0 1 
37    มหาวิทยาลยัราชภฏัสกลนคร 12 0 0 12 1 0 0 1 
38    มหาวิทยาลยัราชภฏัสงขลา 10 0 0 10 1 0 0 1 
39    มหาวิทยาลยัราชภฏัสวนสุนนัทา 41 0 0 41 3 0 0 3 
40    มหาวิทยาลยัราชภฏัสุราษฎร์ธานี 19 0 0 19 2 0 0 2 
41    มหาวิทยาลยัราชภฏัสุรินทร์ 24 8 0 32 2 1 0 3 
42    มหาวิทยาลยัราชภฏัอุดรราชธานี 13 0 0 13 1 0 0 1 
43    มหาวิทยาลยัราชภฏัอุบลราชธานี 9 3 0 12 1 0 0 1 
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ล าดบั สถาบนัอุดมศึกษา 

จ านวนหลกัสูตร จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
กลุ่ม

สาขาวิชา
มนุษย 
ศาสตร์

และสงัคม 
ศาสตร์ 

กลุ่ม
สาขาวิชา
วิทยา 
ศาสตร์
และเทค 
โนโลย ี

กลุ่ม
สาขาวิชา
วิทยา 
ศาสตร์
สุขภาพ 

รวม กลุ่ม
สาขาวิชา
มนุษย 
ศาสตร์

และสงัคม 
ศาสตร์ 

กลุ่ม
สาขาวิชา
วิทยา 
ศาสตร์
และเทค 
โนโลย ี

กลุ่ม
สาขาวิชา
วิทยา 
ศาสตร์
สุขภาพ 

รวม 

44    มหาวิทยาลยัราชมงคลพระนคร 3 5 0 8 0 1 0 1 
45    มหาวิทยาลยัราชมงคลรัตนโกสินทร์ 6 1 0 7 1 0 0 1 
46    มหาวิทยาลยัราชมงคลสุวรรณภูม ิ 12 0 0 12 1 0 0 1 
47    มหาวิทยาลยัราชมงคลอีสาน 1 9 0 10 0 1 0 1 
48    มหาวิทยาลยักรุงเทพ 25 3 0 28 2 1 0 3 
49    มหาวิทยาลยัเกริก 12 0 0 12 1 0 0 1 
50    มหาวิทยาลยัเกษมบณัฑิต 31 0 0 31 3 0 0 3 
51    มหาวิทยาลยัคริสเตียน 10 0 0 10 0 0 1 1 
52    มหาวิทยาลยัเทคโนโลยมีหานคร 1 13 0 15 1 0 0 1 
53    มหาวิทยาลยันอร์ทเชียงใหม่ 8 0 0 8 1 0 0 1 
54    มหาวิทยาลยัปทุมธานี 14 0 0 14 1 0 0 1 
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ล าดบั สถาบนัอุดมศึกษา 

จ านวนหลกัสูตร จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
กลุ่ม

สาขาวิชา
มนุษย 
ศาสตร์

และสงัคม 
ศาสตร์ 

กลุ่ม
สาขาวิชา
วิทยา 
ศาสตร์
และเทค 
โนโลย ี

กลุ่ม
สาขาวิชา
วิทยา 
ศาสตร์
สุขภาพ 

รวม กลุ่ม
สาขาวิชา
มนุษย 
ศาสตร์

และสงัคม 
ศาสตร์ 

กลุ่ม
สาขาวิชา
วิทยา 
ศาสตร์
และเทค 
โนโลย ี

กลุ่ม
สาขาวิชา
วิทยา 
ศาสตร์
สุขภาพ 

รวม 

55    มหาวิทยาลยัพายพั 28 0 0 28 3 0 0 3 
56    มหาวิทยาลยัตะวนัออกฉียงเหนือ 7 0 0 7 1 0 0 1 
57    มหาวิทยาลยัรังสิต 23 16 3 42 2 2 0 4 
58    มหาวิทยาลยัวงษช์วลิตกุล 11 2 0 13 1 0 0 1 
59    มหาวิทยาลยัศรีปทุม 23 10 0 33 2 1 0 3 
60    มหาวิทยาลยัสยาม 14 0 0 14 1 0 0 1 
61    มหาวิทยาลยัหอการคา้ไทย 11 5 0 16 1 0 0 1 
62    มหาวิทยาลยัสัสมัชนั 66 15 0 81 5 2 0 7 
63    มหาวิทยาลยัเอเชียอาคเนย ์ 15 0 0 15 1 0 0 1 
64    สถาบนับณัฑิตศึกษาจุฬาภรณ์ 6 0 0 6 1 0 0 1 
65     วิทยาลยัตาปี 3 1 0 4 2 1 0 3 
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ล าดบั สถาบนัอุดมศึกษา 

จ านวนหลกัสูตร จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
กลุ่ม

สาขาวิชา
มนุษย 
ศาสตร์

และสงัคม 
ศาสตร์ 

กลุ่ม
สาขาวิชา
วิทยา 
ศาสตร์
และเทค 
โนโลย ี

กลุ่ม
สาขาวิชา
วิทยา 
ศาสตร์
สุขภาพ 

รวม กลุ่ม
สาขาวิชา
มนุษย 
ศาสตร์

และสงัคม 
ศาสตร์ 

กลุ่ม
สาขาวิชา
วิทยา 
ศาสตร์
และเทค 
โนโลย ี

กลุ่ม
สาขาวิชา
วิทยา 
ศาสตร์
สุขภาพ 

รวม 

66     วิทยาลยันครราชสีมา 5 0 0 5 1 0 0 1 
67     วิทยาลยันอร์ทกรุงเทพ 7 0 0 7 3 0 0 3 
68     สถาบนัการจดัการปัญญาภิวฒัน ์ 4 0 0 4 1 0 0 1 
 รวม 2,057       1,634          632       4,323  186 134 73 393 
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ประวตัผู้ิเขียนวทิยานิพนธ์ 
นายธนสัถ ์เกษมไชยานนัท์ เกิด ปี พ.ศ. 2507 จงัหวดักรุงเทพมหานคร ส าเร็จการศึกษา

ระดบัปริญญาตรี ศิลปศาสตร์บณัฑิต คณะศิลปศาสตร์ มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ ในปี พ.ศ. 2530 
และส าเร็จการศึกษาระดบัปริญญาโท วารสารศาสตรมหาบณัฑิต (ส่ือสารมวลชน) คณะวารสาร
ศาสตร์และส่ือสารมวลชน มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ ในปี พ.ศ. 2544 และเขา้ศึกษาต่อในระดับ
ปริญญาเอก สาขาวิชาบริหารการศึกษา ภาควิชานโยบายการจดัการและความเป็นผูน้  าทางการศึกษา 
คณะครุศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั ในปี พ.ศ. 2551 
              ประสบการณ์ในการท างาน เร่ิมงานโฆษณาด้วยต าแหน่งผูบ้ริหารงานโฆษณาลูกค้า 
(Account Executive: AE) ในบริษทั ไทยอิมเมจ จ  ากดั (Thai Image Co., Ltd.) และบริษทั ฟาร์อีสต ์
แอดเวอร์ไทซ่ิง จ  ากดั (Far East Advertising Co., Ltd.) ปี พ.ศ. 2531 - 2532 จากนั้นไดเ้ปล่ียนงาน
ไปเป็น ผูจ้ดัซ้ือส่ือโฆษณาดา้นหนงัสือพิมพแ์ละส่ือนอกบา้น บริษทัโฆษณา เจ.วอลเตอร์ ธอมสัน 
(ประเทศไทย) จ  ากดั (J. Walter Thompson (Thailand) Co., Ltd.) ในปี พ.ศ. 2534 และไดย้า้ยงานไป
เป็น นกัวางแผนกลยุทธ์ส่ือโฆษณา (Media Planner) ท่ีบริษทั ดีดีบี นีดแฮม (ประเทศไทย) จ  ากดั 
(DDB Needham (Thailand) Co., Ltd.) และบริษทั ลีโอ เบอร์แนท (ประเทศไทย) จ  ากดั (Leo 
Burnett (Thailand) Co., Ltd) ในปี พ.ศ. 2538 และ 2539 ตามล าดบั จนไดเ้ล่ือนต าแหน่งเป็น 
ผูจ้ดัการฝ่ายวางแผนกลยทุธส่ื์อโฆษณา (Media Planning Manager) 
              ในปี พ.ศ. 2544 ได้ยา้ยบริษทัไปยงั บริษทัตวัแทนส่ือโฆษณา มายแชร์ (ประเทศไทย) 
จ  ากดั (Mindshare (Thailand) Co., Ltd.) ดว้ยต าแหน่ง รองผูอ้  านวยการฝ่ายวางแผนกลยุทธ์ส่ือ
โฆษณา (Associate Media Planning Director) และในปี พ.ศ. 2546 มาด ารงต าแหน่งเป็นรอง
ประธานบริษทัและผูอ้  านวยการฝ่ายธุรกิจ (Vice President and Business Direction) บริษทัตวัแทน
ส่ือโฆษณา อินนิทิเอทีฟ (ประเทศไทย) จ  ากัด (Initiative (Thailand) Co., Ltd.) จากนั้นได้เข้า
ร่วมงานกบับริษทัตวัแทนส่ือโฆษณา แบรนด์ คอนเนคชัน่ส์ จ  ากดั (Brand Connections Co., Ltd.) 
ในต าแหน่ง กรรมการบริหารร่วม (Managing Partner) ตั้งแต่ ปี พ.ศ. 2551 จนปัจจุบนั 
              นอกจากงานประจ าดา้นการวางแผนกลยทุธส่ื์อโฆษณาดงักล่าวขา้งตน้แลว้ ยงัเป็นอาจารย์
พิเศษและท่ีมหาวิทยาลยักรุงเทพ และมหาวิทยาเทคโนโลยีมหานคร รับผิดชอบสอนวิชา กลยุทธ์
ส่ือโฆษณาและการบริหารส่ือโฆษณา และรับเชิญเป็นผูบ้รรยายพิเศษทั้งในหลกัสูตรปริญญาตรี
และปริญญาโท ในมหาวิทยาลัยต่าง ๆ ได้แก่ มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ มหาวิทยาลยัรังสิต 
มหาวิทยาลยัศรีปทุมในหัวขอ้ต่าง ๆ ไดแ้ก่ การวางแผนกลยุทธ์ส่ือโฆษณา การเลือกและใชส่ื้อ
โฆษณา การประเมินผลโฆษณา และการเจรจาต่อรองธุรกิจ 
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