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ในการศึกษาวิจัยเรื่องนี้มีวัตถุประสงค์คือ 1.เพื่อศึกษาปัญหาและอุปสรรคที่พบจากการด าเนินการ

ธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี 2.เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อการเลือกเข้ารับบรกิาร

โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยของผู้ปกครองในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี 3.เพื่อสร้างกลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจ

โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี  ซึ่งเป็นการวิจัยแบบ ผสมผสาน (Mixed Method 

Research) โดยข้อมูลเชิงคุณภาพนั้นได้มาจากการสัมภาษณ์ผู้บริหารโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย  จ านวน 3 ราย 

ส่วนข้อมูลเชิงปริมาณนั้นได้มาจากการแจกแบบสอบถามให้กับผู้ปกครองในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี  จ านวน 

400 ราย  ส าหรับการวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติใช้นั้นผู้วิจัยได้ใช้การแจกแจงความถี่  (Frequencies Distribution) 

ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และท าการวิเคราะห์

ข้อมูลปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเข้าใช้บริการโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยของผู้ปกครองด้วยสถิติการวิเคราะห์
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ในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี คือปัญหาในการบริหารจัดการในเรื่องต่างๆ เช่น ผู้สอนไม่รู้จุดประสงค์ของผู้เรียน 

ครูผู้สอนไม่ตรงต่อเวลา ครูผู้สอนไม่ใส่ใจในการสอน หลักสูตรในการเรียนเข้มงวดมากเกินไป การประชาสัมพันธ์ไม่

ทั่วถึง รวมถึงปัญหาทางด้านสภาพแวดล้อมภายในโรงเรียนและสิ่งอ านวยความสะดวกให้กับผู้รับบริการ  จาก

ผลการวิจัยที่กล่าวมาข้างต้นนั้นได้น าไปสร้างเป็นกลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอ

เมืองจังหวัดชลบุรี คือกลยุทธ์ SPACE ซึ่งประกอบไปด้วย S (Student Center leaning Technique) หมายถึง

ผู้เรียนคือคนส าคัญ P (Professional Staff) หมายถึง บุคลากรที่มีความสามารถ A (Accession and Participation) 

หมายถึง การเข้าถึงและมีส่วนร่วม C (Course and Time Flexibility) หมายถึง การจัดการที่มีความยืดหยุ่น E 

(Environment and Facilities) หมายถึง สภาพแวดล้อมท่ีดีและมีความพร้อม 
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บทคั ดย่อ ภาษาอังกฤษ 
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The objective of this research were; 1) Study a problem of music studio business 

procedure in Muang Chonburi District. 2) Study influencing factors for parents in selecting music 

studio in Muang Chonburi District. 3) Create strategy business development strategies for music 

studio in Muang Chonburi District. The researcher use mixed research methods involving qualitative 

and quantitative methodologies. This consisted of an in-depth interview with three music studio 

manager. The quantitative data was collected from a viewer of 400 key respondents. The data 

analysis and statistical consist of frequencies distribution, percentage, mean, and factor 

analysis.                                   

The results showed as followings: A problem of music studio business procedure in 

Chonburi are environment and facilities, teacher, information, time management. This consisted of 

late teachers or students, missing class, pay no time, strictly course, inaccessible information   

From the results, therefore can create the strategy for Business development 

strategies for music studio in Chonburi. The Strategy contained S (Student Center leaning Technique 

), P (Professional Staff ) A (Accession and Participation) C (Course and Time Flexibility) E 

(Environment and Facilities) These fiver factors are accorded to the results from qualitative research 

and quantitative research and conclude to a “SPACE” strategy, Business development strategies 

for music studio in Muang Chonburi District. 
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ศิริพร  อยู่แก้ว 
 

 

 



 
 

 

สารบัญ 

 หน้า 
บทคัดย่อภาษาไทย ............................................................................................................................. ง 

บทคัดย่อภาษาอังกฤษ ....................................................................................................................... จ 

กิตติกรรมประกาศ............................................................................................................................. ฉ 

สารบัญ .............................................................................................................................................. ช 

สารบัญตาราง ................................................................................................................................... ญ 

สารบัญภาพ ...................................................................................................................................... ฏ 

บทที่ 1 .............................................................................................................................................. 1 

บทน า ................................................................................................................................................ 1 

ความส าคัญและความเป็นมา ........................................................................................................ 1 

วัตถุประสงค์ในการศึกษา.............................................................................................................. 4 

ขอบเขตการศึกษา ........................................................................................................................ 4 

ประโยชน์ที่ได้จากการศึกษา ......................................................................................................... 5 

นิยามศัพท์เฉพาะ .......................................................................................................................... 5 

บทที่ 2 .............................................................................................................................................. 8 

วรรณกรรมที่เก่ียวข้อง ....................................................................................................................... 8 

แนวคิดในการสร้างโรงเรียนตามอัธยาศัยโดยใช้ที่อยู่อาศัยของตนเองเป็นสถานประกอบการ ...... 13 

ธุรกิจบริการ ................................................................................................................................ 15 

ความหมายของธุรกิจบริการ ....................................................................................................... 16 

ประเภทของธุรกิจบริการ ............................................................................................................ 16 

ลักษณะการให้บริการของธุรกิจบริการ ....................................................................................... 17 

ผู้ที่เกี่ยวข้องกับบริการ ................................................................................................................ 18 

      

 



  ซ 

การประเมินคุณภาพการบริการ .................................................................................................. 18 

ความหมายของการตลาดบริการ ................................................................................................. 19 

ความหมายของธุรกิจ SMEs ....................................................................................................... 20 

หลักเกณฑ์การแบ่งกิจการขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ..................................................... 21 

ลักษณะเด่นของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ............................................................ 21 

แนวคิดทฤษฎีการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมขององค์กร (SWOT Analysis) .................................. 22 

แนวคิดทฤษฎีส่วนประสมการตลาด (Services Marketing Mix) ............................................... 23 

แนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค(Customer Behavior) ........................................................... 28 

การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค ................................................................................................. 28 

โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค ............................................................................................................ 30 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค .................................................................................... 35 

ขั้นตอนการตัดสินใจของผู้ซื้อ (Buyer’s decision process) ..................................................... 38 

งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ..................................................................................................................... 39 

บทที่ 3 ............................................................................................................................................ 43 

วิธีด าเนินการวิจัย ............................................................................................................................ 43 

ล าดับขั้นตอนกิจกรรมการวิจัย .................................................................................................... 43 

กิจกรรมการวิจัย ......................................................................................................................... 43 

วิธีด าเนินการวิจัย ....................................................................................................................... 44 

บทที่ 4 ............................................................................................................................................ 49 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล ..................................................................................................................... 49 

ข้อมูลเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ์ ........................................................................................... 49 

ข้อมูลเชิงปริมาณจากการแจกแบบสอบถามให้กับผู้ปกครอง ...................................................... 60 

ส่วนที่ 1  ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ................................................... 60 



  ฌ 

ส่วนที่ 2  ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยการตัดสินใจ พฤติกรรมเข้ารับบริการ ความต้องการ และ
คาดหวังในการเลือกเข้ารับบริการโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยโดยการแจกแจงความถี่ 
(Frequency) และร้อยละ (Percentage) ................................................................. 63 

ส่วนที่ 3 ข้อมูลปัจจัยทางตลาดบริการที่มีผลต่อการผลวิจัยเชิงส ารวจปัจจัยที่ส่งผลต่อการ
ด าเนินงานทางธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี ....... 68 

ส่วนที่ 4. ผลส ารวจข้อเสนอแนะเพ่ิมเติมต่อการให้บริการโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขต
อ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี ........................................................................................... 81 

กรอบกลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี ... 82 

บทที่ 5 ............................................................................................................................................ 84 

สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ ................................................................................................. 84 

สรุปผล ....................................................................................................................................... 84 

ผลการวิจัยเชิงคุณภาพ ........................................................................................................ 85 

ผลการวิจัยเชิงปริมาณ ......................................................................................................... 87 

อภิปรายผล ............................................................................................................................... 105 

ข้อเสนอแนะ ............................................................................................................................. 108 

รายการอ้างอิง ............................................................................................................................... 109 

ภาคผนวก...................................................................................................................................... 112 

ประวัติผู้เขียน ................................................................................................................................ 125 

 



 
 

 

สารบัญตาราง 

 หน้า 
ตารางที่ 1 หลักเกณฑ์การแบ่งกิจการขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ของกระทรวงอุตสาหกรรม
 ........................................................................................................................................................ 21 

ตารางที่ 2 ค าถามที่ใช้เพื่อค้นหาลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภคคือ 6Ws และ 1H เพ่ือให้ได้ค าตอบ 7 os 
ซึ่งประกอบไปด้วย ........................................................................................................................... 29 

ตารางที่ 3 จุดเริ่มต้นในการเปิดโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยมีความเป็นมาอย่างไร ........................... 50 

ตารางที่ 4 จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค ที่ส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย
 ........................................................................................................................................................ 51 

ตารางที่ 5 ท่านมีความคิดเห็นและวิธีการแก้ไขปัญหาจากการท างานที่เกิดขึ้นภายในโรงเรียนดนตรี
ตามอัธยาศัยอย่างไร ........................................................................................................................ 54 

ตารางที่ 6  โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยของท่านมีการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามาเป็นส่วนหนึ่งใน
การสอนเพ่ือเป็นตัวเลือกที่หลากหลายให้แก่ผู้เรียนหรือไม่อย่างไร ................................................... 56 

ตารางที่ 7 โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยของท่านมีกลยุทธ์อะไรที่จะสร้างความได้เปรียบเชิงการแข่งขัน
กับโรงเรียนดนตรีอื่นๆ ..................................................................................................................... 58 

ตารางที่ 8 ท่านคิดว่าทิศทางของโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในอนาคตจะมีแนวโน้มและมีความเป็นไป
อย่างไร ............................................................................................................................................ 59 

ตารางที่ 9 ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม(เพศ) ..................................................... 61 

ตารางที่ 10 ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม(อายุ) .................................................. 61 

ตารางที่ 11 ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม(การศึกษา) ......................................... 61 

ตารางที่ 12 ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม(อาชีพ) ................................................ 62 

ตารางที่ 13 ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม(รายได้) ............................................... 63 

ตารางที่ 14 บุตรที่ผู้ปกครองท าหน้าที่ตัดสินใจแทนในการเข้าเรียนโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยมีอายุ
เท่าใด .............................................................................................................................................. 63 

ตารางที่ 15 เหตุผลส าคัญท่ีส่งผลให้ผู้ปกครองตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย .. 64 

      



  ฎ 

ตารางที่ 16 วิชาดนตรีที่เลือกรับเข้าใช้บริการในโรงเรียนดนตรี ....................................................... 66 

ตารางที่ 17 ทักษะอ่ืนๆที่อยากให้ลูกหลานของผู้ปกครองได้รับจากการเรียนดนตรี ......................... 66 

ตารางที่ 18 ตารางแสดงค่า KMO and Bartlett’s Test ................................................................ 68 

ตารางที่ 19 ระดับความคิดเห็นปัจจัยทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนในโรงเรียน
ดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี .......................................................................... 68 

ตารางที่ 20 การก าหนดรหัสตัวแปรเพื่อใช้ในการจัดกลุ่มปัจจัยที่ส่งผล ........................................... 73 

ตารางที ่21 ค่าสัมประสิทธิ์คะแนนองค์ประกอบการหมุนแกน Othogonal Rotation แบบ Varimax 
จากความคิดเห็นของกลุ่มผู้ปกครองต่อการตัดสินใจส่งบุตรหลานเข้ารับบริการ ในโรงเรียนดนตรีตาม
อัธยาศัย .......................................................................................................................................... 76 

ตารางที่ 22 จ านวนและค่าร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม ............................................................. 81 

ตารางที่ 23 แสดงจ านวนและค่าร้อยละของผู้ที่ตอบค าถามปลายเปิดโดยแยกตามประเด็นได้ดังนี้ .. 81 

ตารางที่ 24 ยกตัวอย่างแนวทางการเรียนวิชาเปียโน Classic แบ่งออกเป็นสองหลักสูตร คือ Flexible 
Course และ Skillful Course ........................................................................................................ 91 

ตารางที่ 25  ยกตัวอย่างแนวทางการเรียนวิชาเปียโน Pop แบ่งออกเป็นสองหลักสูตร คือ Flexible 
Course และ Skillful Course ........................................................................................................ 92 

ตารางที่ 26 ขั้นตอนการประเมินผล ตารางการเรียนและซ้อม รายงายผล ....................................... 94 

ตารางที่ 27 ขั้นตอนการเลือกและประเมินศักยภาพของบุคลากร .................................................... 96 

ตารางที่ 28 ขั้นตอนการเข้าถึงกลุ่มผู้เรียนและการให้ผู้เรียนมีส่วนร่วมกับโรงเรียน .......................... 98 

ตารางที่ 29 ขั้นตอนการจัดการระบบภายในโรงเรียนที่มีความยืดหยุ่นในเรื่องของเวลา ................. 101 

ตารางที่ 30 ขั้นตอนการก าหนดราคาที่เหมาะสม .......................................................................... 102 

ตารางที่ 31 ขั้นตอนการประเมินสภาพแวดล้อมภายในโรงเรียน .................................................... 103 

ตารางที ่32 รายชื่อผู้ทรงคุณวุฒิตรวจเครื่องมือวิจัย ...................................................................... 113 

ตารางที่ 33 รายชื่อผู้ให้ข้อมูลส าคัญในการวิจัยเชิงคุณภาพ ........................................................... 113 

 



 
 

 

สารบัญภาพ 

 หน้า 
ภาพที่ 1 กรอบแนวคิด ...................................................................................................................... 7 

ภาพที่ 2  รูปแบบพฤติกรรมผู้ซื้อผู้บริโภค [Model of Buyer (Consumer) Behavior] ................ 31 

ภาพที่ 3 แบบจ าลองกระบวนการตัดสินใจซื้อ 5 ขั้น ของผู้บริโภค................................................... 34 

ภาพที่ 4 SPACE กลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย ............................................. 88 

ภาพที่ 5 ขั้นตอนการเลือกหลักสูตรที่ตรงตามเป้าหมาย .................................................................. 89 

      



 
 

 

 
 

บทที่ 1  
บทน า 

 
ความส าคัญและความเป็นมา 
 ทะเลงาม ข้าวหลามอร่อย อ้อยหวาน จักสานดี ประเพณีวิ่งควาย ค าขวัญของจังหวัดชลบุรีที่
แสดงให้เห็นถึงความอุดมสมบูรณ์ ความสวยงาม และการอนุรักษ์สืบสานวัฒนธรรมที่ต่อเนื่องกันมา
อย่างยาวนาน ซึ่งสิ่งเหล่านี้ท าให้จังหวัดชลบุรีมีความส าคัญทางด้านเศรษฐกิจเป็นอย่างมากรองจาก
กรุงเทพมหานครฯ รวมทั้งมีการเจริญเติบโตทางด้านพาณิชยกรรมและอุตสาหกรรมต่างๆโดยเฉพาะ
อุตสาหกรรมการท่องเที่ยวที่เป็นอุตสาหกรรมที่ส าคัญของจังหวัดชลบุรี เนื่องจากจังหวัดชลบุรีเป็น
จังหวัดที่มีสถานที่ท่องเที่ยวที่สวยงามและน่าสนใจเป็นจ านวนมาก ประกอบด้วยแหล่งท่องเที่ยวเชิง
ธรรมชาติ แหล่งท่องเที่ยวเชิงประวัติศาสตร์ แหล่งท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรม แหล่งท่องเที่ยวกิจกรรม
ผจญภัยและแหล่งท่องเที่ยวบันเทิงสมัยใหม่   

จังหวัดชลบุรีนอกจากจะเจริญเติบโตทางด้านเศรษฐกิจแล้วยังให้ความส าคัญกับธุรกิจที่
เกี่ยวกับการศึกษาเป็นอย่างมาก จากข้อมูลของส านักงานคณะกรรมการส่งเสริมการศึกษาเอกชน 
(สช.)ที่อ้างถึงในเว็บไซต์ (ไทยพับลิก้า, 2013) พบว่า จังหวัดชลบุรีนั้นเป็นจังหวัดที่มีธุรกิจโรงเรียน
สอนพิเศษมากที่สุดเป็นอันดับที่สองของประเทศไทยรองจากรุงเทพมหานครฯ ซึ่งโรงเรียนสอนพิเศษ
ที่เกิดขึ้นมีหลากหลายแขนงวิชา มีทั้งการเรียนทางด้านวิชาการเช่น วิชา ภาษาไทย ภาษาอังกฤษ 
คณิตศาสตร์ และการเรียนที่ผู้เรียนสนใจอยากจะศึกษา เช่น ศิลปะ ดนตรี กีฬา ซึ่งแสดงให้เห็นว่า
ธุรกิจเกี่ยวกับการศึกษานั้นเป็นธุรกิจที่สามารถด าเนินกิจการเป็นไปได้ด้วยดี และเห็นได้ว่าธุรกิจ
โรงเรียนสอนพิเศษเป็นธุรกิจที่น่าสนใจในจังหวัดชลบุรี 

ธุรกิจโรงเรียนดนตรีจัดเป็นโรงเรียนสอนพิเศษทางด้านดนตรี ที่มีผู้เรียนนิยมศึกษากันเพ่ิม
มากขึ้นเพราะผู้ปกครองเห็นความส าคัญของดนตรีว่าการเรียนดนตรีเป็นส่วนประกอบส าคัญในการ
พัฒนาการเรียนรู้ของเด็กๆ ช่วยเสริมสร้างพัฒนาการของผู้เรียนในหลายๆด้าน เช่น การพัฒนา
ทางด้านร่างกายของเด็ก ซึ่งดนตรีเป็นกิจกรรมประกอบจังหวะที่ช่วยในการเคลื่อนไหวร่างกายของ
เด็กๆเหมือนกับการท าให้เด็กได้ออกก าลังกาย การพัฒนาทางด้านอารมณ์และจิตใจ การพัฒนา
ทางด้านสังคม การพัฒนาทางด้านสติปัญญา อีกท้ังดนตรียังสร้างความสุข ความสนุกสนาน ท าให้เกิด
ความคิดสร้างสรรค์เกิดกระบวนการเรียนรู้สิ่งใหม่และดนตรียังมีความส าคัญต่อสังคมและวัฒนธรรม 
แล้วยังสามารถน าไปใช้ประกอบวิชาชีพได้อีกด้วย ซึ่งสอดคล้องกับ (กระทรวงศึกษาธิการ, 2544)  
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ที่ได้กล่าวถึงการเรียนดนตรีไว้ว่า หากเด็กไทยทุกคนได้เล่นดนตรีโดยผ่านสื่อและเครื่องมือ
ประกอบการเรียบเรียง บรรเลง อย่างมีความสุขและ สนุกสนานจะท าให้เกิดการเรียนรู้อย่างรวดเร็ว 
เกิดความคิดสร้างสรรค์ในขั้นสูง การพัฒนาสมองเด็กโดยผ่านกิจกรรม ดนตรีจึงเป็นการวางพ้ืนฐาน
ส าหรับเด็กที่จะเติบโตไปในอนาคตเด็กจะเป็นผู้ที่มีความคิดฉับไวในการแก้ปัญหา เพราะ ดนตรีช่วย
พัฒนาความฉลาดให้กับเด็กในส่วนนี้ในขณะเดียวกันเด็กๆเหล่านี้ก็จะเป็นผู้มีวัฒนธรรมมีความ
ประณีตมีเสน่ห์และมีความงามอยู่ในตัว จากข้อมูลที่กล่าวมาข้างต้นนั้นจะเห็นได้ว่าการเรียนดนตรีมี
ความส าคัญและโรงเรียนดนตรีก็เป็นส่วนที่ช่วยให้สามารถพัฒนาการเรียนรู้ของผู้เรียนได้มากขึ้น จึง
ท าให้ธุรกิจโรงเรียนดนตรีเป็นหนึ่งในธุรกิจที่ก าลังเติบโตขึ้นในจังหวัดชลบุรี 

ธุรกิจโรงเรียนดนตรีเอกชนที่เกิดขึ้นในจังหวัดชลบุรี มีทั้งโรงเรียนดนตรีเอกชนแบบ        
แฟรนไชส์  เช่น โรงเรียนดนตรียามาฮ่า สถาบันดนตรีเคพีเอ็น และโรงเรียนดนตรีเอกชนที่
ผู้ประกอบการจัดตั้งขึ้นมาใหม่และจดทะเบียน ซึ่งธุรกิจโรงเรียนดนตรีเหล่านี้จัดอยู่ใน โรงเรียนนอก
ระบบ ซึ่งหมายความของโรงเรียนนอกระบบ ในพระราชบัญญัติโรงเรียนเอกชน พ.ศ. 2550 คือ 
โรงเรียนที่จัดการศึกษาโดยมีความยืดหยุ่นใน การก าหนดจุดมุ่งหมาย รูปแบบ วิธีการจัดการศึกษา 
ระยะเวลาของการศึกษา การวัดและประเมินผล ซึ่งเป็นเงื่อนไขส าคัญของการส าเร็จการศึกษา 
กล่าวคือ โรงเรียนเอกชนนอกระบบนั้นจะมีความอิสระทางด้านการบริหารแต่ก็ยังต้องเป็นไปตามกฎ
ของกระทรวงศึกษาธิการที่ได้วางไว้ว่า  ต้องมีการรายงานผลโดยมีการก ากับ ติดตาม การประเมิน
คุณภาพและมาตรฐานการศึกษาจากรัฐ และต้องปฏิบัติตามหลักเกณฑ์การประเมิน  คุณภาพและ
มาตรฐานการศึกษาเช่นเดียวกับสถานศึกษาของรัฐ (พระราชบัญญัติการศึกษาแห่งชาติ พ.ศ. ๒๕๔๒)
ซึ่งในจังหวัดชลบุรีนั้นมีโรงเรียนดนตรีเอกชนที่จดทะเบียนและด าเนินกิจการอยู่ 20 แห่ง (ระบบ
ฐานข้อมูลโรงเรียนเอกชน ส านักงานคณะกรรมการส่งเสริมการศึกษาเอกชน) และยังมีโรงเรียนดนตรี
ที่ไม่ได้เป็นโรงเรียนนอกระบบที่เกิดขึ้นอีกหลายโรงเรียน โรงเรียนดนตรีที่เปิดเป็นสตูดิโอ หรือการมา
เรียนดนตรีที่บ้านของครูผู้สอน เราเรียกโรงเรียนเหล่านี้ว่าโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย 

พระราชบัญญัติส่งเสริมการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัย พ.ศ. 2551 ได้
กล่าวถึงความหมายของค าว่าการศึกษาตามอัธยาศัย คือ กิจกรรมการเรียนรู้ในวิถีชีวิตประจ าวันของ
บุคคลซึ่งบุคคลสามารถเลือกที่จะเรียนรู้ได้อย่างต่อเนื่องตลอดชีวิต ตามความสนใจ ความต้องการ 
โอกาส ความพร้อม และศักยภาพในการเรียนรู้ของแต่ละบุคคล กล่าวคือเป็นการเรียนรู้ ในสิ่งที่ผู้เรียน
นั้นให้ความสนใจ เป็นการเรียนรู้นอกเหนือจากห้องเรียน เพ่ือน าทักษะความรู้และประสบการณ์
เหล่านั้นมาเพ่ือพัฒนาคุณภาพชีวิต การเรียนดนตรีเป็นวิชาหนึ่งที่มีความส าคัญกับการศึกษาและเป็น
วิชาที่ไม่ใช่วิชาสามัญซึ่งอาจมีการเรียนการสอนในโรงเรียนในระบบแต่ ไม่มากเท่ากับโรงเรียนดนตรี
โดยตรง การเรียนดนตรีนั้นจึงเป็นการศึกษาตามอัธยาศัย เพราะเป็นการศึกษาตามความสนใจของผู้ที่
ต้องการศึกษา และการเลือกโรงเรียนดนตรีนั้นก็เกิดจากความสนใจของผู้ที่ต้องการศึกษาเช่นกัน 
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ในปัจจุบันสถานประกอบการธุรกิจโรงเรียนตามอัธยาศัยเริ่มก่อตั้งเป็นจ านวนหนึ่ง ซึ่งจังหวัด
ชลบุรีนั้นมีโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยจ านวน 12 โรงเรียน ซึ่งเป็นโรงเรียนดนตรีขนาดเล็ก ที่เปิดเป็น
สตูดิโอ และเปิดสอนเองตามบ้านของครูผู้สอน โดยเนื่องจากครูสอนดนตรีในปัจจุบัน เริ่มมี
ความสามารถและศักยภาพที่จะสามารถประกอบธุรกิจเหล่านี้ โดยไม่ต้องพ่ึงสถานประกอบการ
สถาบันโรงเรียนสอนดนตรี รวมถึงผู้ประกอบการที่มีทุนในการเปิดกิจการธุรกิจโรงเรียนดนตรี 
ถึงแม้ว่าการแข่งขันจะไม่สูงมากแต่ก็ยังมีโรงเรียนหลายแห่งที่เปิดกิจการขึ้นมาและปิดตัวไป  ซึ่งมี
ปัญหาที่เกิดขึ้นมาหลายอย่างเช่น ครูสอนดนตรีหรือผู้ประกอบการบางส่วนนั้นยังไม่มีประสบการณ์
เกี่ยวกับการท าธุรกิจ เพราะโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยไม่ได้มีการก าหนดขอบเขต หลักสูตรการเรียน
การสอน เหมือนกับโรงเรียนดนตรีเอกชนนอกระบบ จึงเป็นสาเหตุให้ธุรกิจโรงเรียนดนตรีตาม
อัธยาศัยที่เปิดกิจการขึ้นมานั้นมีทั้งโรงเรียนที่ประสบความส าเร็จด าเนินกิจการต่อไปได้และทั้งที่ไม่
ประสบความส าเร็จ (ณิชา ชาญสิทธิโชค, 2556) กล่าวว่าเมื่อไม่มีการก าหนดองค์ประกอบรูปแบบที่
ชัดเจนของโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยจึงท าให้ธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยบางส่วนประสบกับ
ความล้มเหลวและไม่สามารถด าเนินกิจการต่อได้หรือบางส่วนไม่สามารถขยายกิจการหรือพัฒนาให้มี
ประสิทธิภาพมากขึ้นได้ ประกอบกับ (จริงใจ อริยะวัฒนกุล ๒๕๕๕) ได้กล่าวว่า ปัจจุบันมีผู้สนใจธุรกิจ
โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยเพ่ิมขึ้นมาก ครูผู้สอนที่มีประสบการณ์มักจะหันมาท าธุรกิจโรงเรียนดนตรี
เอง แทนที่จะต้องสอนตามโรงเรียนดนตรีเอกชนทั่วไป แต่การจะเริ่มธุรกิจนี้ ไม่มีหนังสือหรือต าราเล่ม
ใดกล่าวไว้ให้เป็นข้อมูล ในการเริ่มต้นธุรกิจ ทุกอย่างต้องคิดเองซึ่งอาจมีบางส่วนที่ผิดพลาดหรือไม่
ครบถ้วน ท าให้ธุรกิจไม่ประสบความส าเร็จมากเท่าที่ตั้งเป้าหมายไว้  รวมถึง การตัดสินเลือกโรงเรียน
ดนตรีของผู้ปกครอง ดังที่ (ทรรศนีย์ ปราบอักษร 2542) กล่าวว่าผู้ปกครองส่วนใหญ่เลือกโรงเรียน
ดนตรีให้ลูกเพราะชื่อเสียงของ โรงเรียน รองลงมาได้แก่ชื่อเสียงของครู ท าเลที่ตั้ง และคุณลักษณะของ
หลักสูตรที่ใช้สอนตามล าดับ จากที่กล่าวมานั้นโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยเป็นโรงเรียนที่จัดตั้งขึ้นมา
ใหม่ไม่มีชื่อเสียงเหมือนกับโรงเรียนดนตรีแฟรนไชส์ ท าให้ผู้ปกครองที่ต้องการเลือกโรงเรียนดนตรี
ให้แก่บุตรหลานนั้นขาดความเชื่อถือต่อโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย จึงท าให้ผู้ประกอบการนั้นต้อง
มองหาโอกาสในการหาวิธีการที่จะท าให้โรงเรียนเปิดกิจการต่อไปได้ เพ่ือแก้ไขปัญหาได้อย่างตรงจุด
และสามารถตอบสนองความต้องการของผู้ปกครอง เราจึงต้องการพัฒนากลยุทธ์ที่จะท าให้โรงเรียน
ดนตรีตามอัธยาศัยนั้นมีความน่าเชื่อถือ เติบโตในเชิงธุรกิจต่อไปได้ และสร้างผลก าไรให้แก่
ผู้ประกอบการ 

ด้วยปัจจัยที่กล่าวมานั้นท าให้ผู้วิจัยเล็งเห็นถึงความส าคัญในการศึกษา เพื่อให้ทราบถึงปัจจัย
ที่ส่งผลต่อการเลือกโรงเรียนดนตรีของผู้ปกครองรวมถึงปัญหาและอุปสรรคที่พบจากการด าเนินการ
ธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยของผู้ประกอบการ  และแนวทางการพัฒนาทางด้านกลยุทธ์ที่
สามารถน าไปใช้กับโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย เพื่อน าผลที่ได้จากการวิจัยไปวิเคราะห์พัฒนาเพื่อให้
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ด าเนินธุรกิจได้อย่างยั่งยืนรวมทั้งเป็นฐานส าคัญในการพัฒนาไปสู่ธุรกิจโรงเรียนดนตรีที่มีขนาดใหญ่
ขึ้นในอนาคต ผู้วิจัยจึงต้องการสร้างกลยุทธ์ให้กับผู้ที่ต้องการพัฒนาธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย
ในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี โดยหวังว่าจะเป็นประโยชน์กับผู้ที่ต้องการประกอบธุรกิจเกี่ยวกับ
โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยต่อไป  

 

วัตถุประสงค์ในการศึกษา        
 1. เพ่ือศึกษาปัญหาและอุปสรรคที่พบจากการด าเนินการธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยใน
เขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี        
 2. เพ่ือศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการเลือกโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยของผู้ปกครองในเขต
อ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี         
 3. เพ่ือสร้างกลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัด
ชลบุร ี
 
ขอบเขตการศึกษา         
 การวิจัยเรื่อง กลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัด
ชลบุรี ผู้วิจัยมีความคาดหวังที่จะมุ่งพัฒนารูปแบบโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในทางด้านการบริการ  
ให้ตรงต่อความต้องการของผู้บริโภคและสร้างกลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย ใน
เขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรีโดยผู้วิจัยจึงได้ก าหนดขอบเขตการวิจัยดังนี้   
 1. ขอบเขตการวิจัยด้านทฤษฎี        
  1.1 ทฤษฎีการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมองค์กร (SWOT Analysis)   
   1.1.1 จุดแข็ง        
   1.1.2 จุดอ่อน        
   1.1.3 โอกาส       
   1.1.4 อุปสรรค       
  1.2 ทฤษฎีที่เกี่ยวกับการบริการผู้วิจัยได้เลือกใช้แนวคิดทางทฤษฎีส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ (Services Marketing Mix)       
   1.2.1 ส่วนประสมด้านผลิตภัณฑ์และบริการ (Product)  
   1.2.2 ส่วนประสมด้านราคา (Price)    
   1.2.3 ส่วนประสมด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย(Place) 
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1.2.4 ส่วนประสมด้านการส่งเสริมการขาย(Promotion)  
 1.2.5 ส่วนประสมด้านบุคคล (People)    
 1.2.6 ส่วนประสมด้านกระบวนการ (Process)  

1.2.7 ส่วนประสมด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence)  
2. ขอบเขตด้านเนื้อหาของการวิจัย       
ในการวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยจะน าปัจจัยที่ส่งผลต่อการเลือกโรงเรียนดนตรีของผู้ปกครอง ปัญหา

และอุปสรรคที่พบจากการเข้ารับบริการในธุรกิจโรงเรียนดนตรีและการด าเนินธุรกิจโรงเรียนตาม
อัธยาศัย ทั้งในมุมมองของผู้ประกอบการและผู้เข้ารับบริการ เพ่ือน าผลมาสรุปเป็นกลยุทธ์การพัฒนา
ธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี     
 3. ขอบเขตการวิจัยประชากร 

3.1 โดยผู้วิจัยจะแจกแบบสอบถามเชิงปริมาณให้กับกลุ่มผู้ปกครองที่สนใจส่งบุตร 
หลานมาเรียนดนตรีในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรีจ านวน 400 ราย 

3.2 สัมภาษณ์เชิงคุณภาพกับผู้ประกอบการโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย ในเขต 
อ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรีจ านวน 3 ราย 
 
ประโยชน์ที่ได้จากการศึกษา        
 1. เพื่อทราบถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อการเลือกโรงเรียนดนตรีของผู้ปกครองในการตัดสินใจเลือก
โรงเรียนดนตรีให้กับบุตรหลานในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี     
 2. เพื่อทราบถึงปัญหาอุปสรรคท่ีพบจากการด าเนินการธุรกิจโรงเรียนดนตรีในเขตอ าเภอ
เมืองจังหวัดชลบุรี         
 3. เพื่อทราบถึงโอกาสทางการตลาดของธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมือง
จังหวัดชลบุร ี          
 4. ได้กลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี 
 5. เพื่อเป็นข้อมูลส าหรับผู้ที่ต้องการด าเนินธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย ใช้ประกอบการ
ตัดสินใจ           
 6. สามารถน าผลที่ได้จากการวิจัยไปใช้ในการต่อยอดการศึกษาส าหรับผู้ที่ต้องการศึกษา
เกี่ยวกับกลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยต่อไป 
 
นิยามศัพท์เฉพาะ         

 1. โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย  หมายถึง โรงเรียนที่มีการสอนดนตรีที่จัดเป็นการศึกษาตาม
อัธยาศัย โรงเรียนดนตรีที่เปิดเป็นสตูดิโอ หรือการมาเรียนดนตรีที่บ้านของครูผู้สอน โรงเรียนที่เปิด
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สอนวิชาดนตรี เช่น เปียโน กตี้าร์ กลอง ไวโอลีน ขับร้อง      
 2. ผู้ประกอบการ หมายถึง  บุคคลที่จัดตั้งธุรกิจโรงเรียนขึ้นและผู้ที่สามารถตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภคได้         
 3. ผู้ปกครอง หมายถึง ผู้ที่มีอ านาจในการตัดสินใจที่จะเลือกโรงเรียนให้กับบุตรหลานและ
ผู้ใหญ่ นักศึกษาหรือบุคลทั่วไปที่ต้องการเรียนวิชาดนตรี     
 4. ส่วนประสมทางการตลาดบริการ หมายถึง เครื่องที่ใช้ในการด าเนินงานทางด้านการตลาด
ซึ่งประกอบด้วย          
  4.1 ส่วนประสมด้านผลิตภัณฑ์และบริการ (Product)   
  4.2 ส่วนประสมด้านราคา (Price)      
  4.3 ส่วนประสมด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย(Place)    
  4.4 ส่วนประสมด้านการส่งเสริมการขาย(Promotion)   
  4.5 ส่วนประสมด้านบุคคล (People)     
  4.6 ส่วนประสมด้านกระบวนการ (Process)    
  4.7 ส่วนประสมด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence)  
 5. กลยุทธ์ หมายถึง วิธีด าเนินการงานเพ่ือให้บรรลุเป้าหมายที่วางไว้  เพื่อให้ธุรกิจประสบ
ความส าเร็จและได้เปรียบทางการแข่งขัน  
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ภาพที่ 1 กรอบแนวคิด 

 

 

 
 
 
 



 
 

 

 
 

บทที่ 2 

วรรณกรรมท่ีเกี่ยวข้อง 

 

การวิจัยเรื่อง กลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัด
ชลบุรี ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาทบทวนวรรณกรรมและงานที่เกี่ยวข้องตามล าดับต่อไปนี้ 

1. โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย 
2. ธุรกิจบริการ 
3. แนวคิดทฤษฎีการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมขององค์กร (SWOT Analysis) 
4. แนวคิดทฤษฎีส่วนประสมการตลาดบริการ (Services Marketing Mix) 
5. แนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค (Customer Behavior) 
6. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย 

พระราชบัญญัติการศึกษาแห่งชาติ พ.ศ.2542 มาตรา 4  ได้นิยามความหมายของการศึกษา
ว่า กระบวนการเรียนรู้เพ่ือความเจริญงอกงามของบุคคลและสังคมโดยการถ่ายทอดความรู้ การฝึก 
การอบรม การสืบสานทางวัฒนธรรมการสร้างสรรค์จรรโลงความก้าวหน้าทางวิชาการ การสร้างองค์
ความรู้อันเกิดจากการจัดสภาพแวดล้อม สังคมการเรียนรู้ และปัจจัยเกื้อหนุนให้บุคคลเรียนรู้อย่าง
ต่อเนื่องตลอดชีวิต" และมาตรา 15 ได้ก าหนดระบบการศึกษา ในการจัดการศึกษามีสามรูปแบบ คือ 
การศึกษาในระบบ การศึกษานอกระบบ และการศึกษาตามอัธยาศัย 

พระราชบัญญัติโรงเรียนเอกชน พ.ศ. 2550  มาตราที่ 4 ได้กล่าวว่าไว้ โรงเรียน หมายถึง 
สถานศึกษาของเอกชนโดยแบ่งเป็น 2 ประเภทคือโรงเรียนในระบบและโรงเรียนนอกระบบ ที่มิใช่เป็น
สถาบันอุดมศึกษาของเอกชนตามกฎหมายว่าด้วยอุดมศึกษาเอกชน โดยโรงเรียนดนตรีนั้นจัดอยู่ใน
โรงเรียนนอกระบบซึ่ง “โรงเรียนนอกระบบ”ตามพระราชบัญญัตินั้น

 
หมายความว่า โรงเรียนที่จัด

การศึกษาโดยมีความยืดหยุ่นใน การก าหนดจุดมุ่งหมาย รูปแบบ วิธีการจัดการศึกษา ระยะเวลาของ
การศึกษา การวัดและประเมินผล ซึ่งเป็นเงื่อนไขส าคัญของการส าเร็จการศึกษา โดยได้ก าหนดไว้
ดังต่อไปนี้ 

1.ประเภทสอนศาสนา  โรงเรียนที่จัดตั้งขึ้นเพ่ือวัตถุประสงค์ในการสอนเกี่ยวกับศาสนา  
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2. ประเภทศิลปะและกีฬา เป็นโรงเรียนที่จัดตั้งขึ้นโดยมีวัตถุประสงค์ให้การศึกษาเกี่ยวกับ

ดนตรี ศิลปะ และกีฬา 

3. ประเภทวิชาชีพ เป็นโรงเรียนที่จัดตั้งขึ้นโดยมีวัตถุประสงค์ให้การศึกษาเกี่ยวกับวิชาชีพ
เพ่ือให้นักเรียนน าไปประกอบอาชีพหรือเพ่ิมเติมทักษะในการประกอบอาชีพ   
 4. ประเภทกวดวิชา เป็นโรงเรียนที่จัดตั้งขึ้นโดยมีวัตถุประสงค์เสริมความรู้รายวิชาตาม
หลักสูตรการศึกษาข้ันพื้นฐาน        
 5. ประเภทเสริมสร้างทักษะชีวิต เป็นโรงเรียนที่จัดตั้งขึ้นโดยมีวัตถุประสงค์เสริมสร้าง
ความคิด เชาวน์ปัญญา และทักษะอ่ืน         
 (ณิชา ชาญสิทธิโชค, 2556) ได้ให้นิยามความหมายของโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยไว้ว่า 
โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยหมายถึง โรงเรียนที่มีการเรียนการสอนโดยจัดเป็นการศึกษาตามอัธยาศัย 
ตามพระราชบัญญัติส่งเสริมการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัย พ.ศ. 2551 และไม่ได้
จัดตั้งเป็นโรงเรียนนอกระบบ ตามพระราชบัญญัติโรงเรียนเอกชน พ.ศ. 2550 ตามความหมายของ
ผู้วิจัย คือ โรงเรียนดนตรีที่เปิดสอนขึ้นโดยไม่ได้ท าการจดทะเบียน เป็นโรงเรียนที่เปิดเป็นสตูดิโอ หรือ
เปิดสอนตามบ้านของครูผู้สอนโดย โดยโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยนั้นจัดอยู่ในประเภทของศิลปะและ
กีฬาซึ่งเป็นโรงเรียนที่จัดตั้งขึ้นโดยมีวัตถุประสงค์ให้การศึกษาเกี่ยวกับดนตรี ศิลปะ และกีฬา ซึ่งแต่ละ
วิชาจะมุ่งเน้นสอนภาคปฏิบัติเพ่ือให้เกิดความช านาญของวิชานั้นๆ โดยมีข้อก าหนดว่า จะต้องมี
จ านวนนักเรียนไม่เกิน 7 คนต่อวัน      

พระราชบัญญัติการส่งเสริมการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัย พ.ศ.  2551 โดย
มีมาตราที่ได้กล่าวถึงการศึกษาตามอัธยาศัยไว้ดังนี้ มาตรา ๔ ในพระราชบัญญัติ การศึกษานอกระบบ 
หมายความว่า กิจกรรมการศึกษาที่มีกลุ่มเป้าหมายผู้รับบริการและ วัตถุประสงค์ของการเรียนรู้ที่
ชัดเจน มีรูปแบบ หลักสูตร วิธีการจัดและระยะเวลาเรียนหรือฝึกอบรม ที่ยืดหยุ่นและหลากหลายตาม
สภาพความต้องการและศักยภาพในการเรียนรู้ของกลุ่มเป้าหมายนั้น  และมีวิธีการวัดผลและ
ประเมินผลการเรียนรู้ที่มีมาตรฐานเพ่ือรับคุณวุฒิทางการศึกษา หรือเพ่ือจัดระดับ ผลการเรียนรู้ และ 
การศึกษาตามอัธยาศัย หมายความว่า กิจกรรมการเรียนรู้ในวิถีชีวิตประจ าวันของบุคคล ซึ่งบุคคล
สามารถเลือกที่จะเรียนรู้ได้อย่างต่อเนื่องตลอดชีวิต ตามความสนใจ ความต้องการ โอกาส  ความ
พร้อม และศักยภาพในการเรียนรู้ของแต่ละบุคคล        

มาตรา 6 การศึกษาตามอัธยาศัย การส่งเสริมและสนับสนุนการศึกษานอกระบบและ

การศึกษาตามอัธยาศัย ให้ยึดหลักดังต่อไปนี้        

(ก) การเข้าถึงแหล่งการเรียนรู้ที่สอดคล้องกับความสนใจและวิถีชีวิตของผู้เรียน ทุก 
 



 10 
 
กลุ่มเป้าหมาย           
  (ข) การพัฒนาแหล่งการเรียนรู้ให้มีความหลากหลายทั้งส่วนที่เป็นภูมิปัญญาท้องถิ่น 
และส่วนที่น าเทคโนโลยีมาใช้เพ่ือการศึกษา   
  (ค) การจัดกรอบหรือแนวทางการเรียนรู้ที่เป็นคุณประโยชน์ต่อผู้เรียน 

มาตรา 8 การส่งเสริมและสนับสนุนการศึกษาตามอัธยาศัย ให้ด าเนินการเพ่ือเป้าหมาย ใน
เรื่องดังต่อไปนี้           
  (1) ผู้เรียนได้รับความรู้และทักษะพ้ืนฐานในการแสวงหาความรู้ที่จะเอ้ือต่อการ
เรียนรู้ตลอดชีวิต          
  (2) ผู้เรียนได้เรียนรู้สาระที่สอดคล้องกับความสนใจและความจ าเป็นในการยกระดับ
คุณภาพชีวิต ทั้งในด้านการเมือง เศรษฐกิจ สังคมและวัฒนธรรม  

มาตรา 9 ให้กระทรวงศึกษาธิการส่งเสริมและสนับสนุนการศึกษานอกระบบและ การศึกษา
ตามอัธยาศัย โดยให้ความส าคัญแก่ผู้เกี่ยวข้องตามบทบาทและหน้าที่ดังต่อไปนี้   
  (1) ผู้เรียน ซึ่งเป็นผู้ที่ได้รับประโยชน์ มีส่วนร่วมในกิจกรรมการเรียนรู้และสามารถ 
เลือกรับบริการได้หลากหลายตามความต้องการของตนเอง      
  (2) ผู้จัดการเรียนรู้ส าหรับการศึกษานอกระบบ และผู้จัดแหล่งการเรียนรู้ส าหรับ
การศึกษา ตามอัธยาศัย มีการด าเนินการที่หลากหลายตามศักยภาพเพ่ือตอบสนองความต้องการของ
ผู้เรียน โดยบูรณาการความรู้ปลูกฝังคุณธรรม และค่านิยมที่ดีงาม     
  (3) ผู้ส่งเสริมและสนับสนุน ซึ่งเป็นผู้ที่เอื้อประโยชน์ให้แก่ผู้เรียนและผู้จัดการเรียนรู้ 
มีการด าเนินการที่หลากหลาย เพื่อส่งเสริมและสนับสนุนให้เกิดการเรียนรู้อย่างต่อเนื่อง 
 
รูปแบบโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย       
 โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย ตามความหมายของผู้วิจัยหมายถึงโรงเรียนดนตรีเอกชนที่เปิดขึ้น
โดยที่ไม่ได้จดทะเบียนหรือโรงเรียนดนตรีที่เปิดเป็นสตูดิโอ หรือการมาเรียนดนตรีที่บ้านของครูผู้สอน 
ซึ่งการเปิดโรงเรียนสอนดนตรีตามอัธยาศัยนั้นจะต้องมีคุณภาพที่สามารถสร้างความน่า เชื่อถือให้กับ
ผู้ปกครองและจะต้องพัฒนาโรงเรียนดนตรีอยู่เสมอ โดย Beth Gigante Klingenstein 2009 อ้างถึง
ใน (ณิชา ชาญสิทธิโชค, 2556) ได้กล่าวถึงโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยที่มีคุณภาพไว้ดังนี้  
 1. โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยต้องมีการพัฒนาและรักษามาตรฐานอยู่เสมอโดยได้แบ่ง
ออกเป็นหลายๆด้าน         
  1.1 ความเป็นผู้เชี่ยวชาญในการสอนดนตรีของครูผู้สอน ครูผู้สอนนั้นต้องมีการ
เตรียมตัวในหลายๆด้านเพ่ือให้เกิดความน่าเชื่อถือสร้างความมั่นใจต่อนักเรียนและผู้ปกครองว่า
สามารถที่จะด าเนินการสอนนักเรียนได้อย่างมีประสิทธิภาพไม่ว่าจะเป็นการแต่งกายที่เหมาะสม การ
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พูดจาที่สุภาพเหมาะสม ความเข้าใจในตัวของนักเรียนว่านักเรียนต้องการอะไร มีความชอบอะไรต่อ
การเรียนดนตรี ครูผู้สอนต้องพัฒนาการสอน พัฒนาฝีมือของและประเมินประสิทธิภาพการสอนของ
ตนเองอย่างสม่ าเสมอ ค้นคว้าหาความรู้เกี่ยวกับการสอนเพื่อน ามาพัฒนาเด็กๆได้ตลอดเวลา  

1.2 ความพร้อมของข้อมูลและเอกสารต่างๆในการด าเนินงาน เช่น ชื่อโรงเรียน 
นามบัตรของโรงเรียน อุปกรณ์เครื่องดนตรี อุปกรณ์ส านักงาน ประวัติการศึกษาของผู้สอนกฎระเบียบ 
ข้อบังคับของโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย ใบสมัครเรียนเอกสารข้อมูลของนักเรียนและผู้ปกครอง 
ระเบียบการช าระเงินค่าเรียน แฟ้มประวัติ         

1.3 พ้ืนที่ที่ใช้ในการเรียนการสอน สถานที่จะต้องมีความพร้อมความปลอดภัย ทั้ง 
ด้านอุปกรณ์การเรียน เครื่องดนตรี ห้องเรียน ที่นั่งรอส าหรับผู้ปกครอง ที่จอดรถ ห้องน้ า  
  1.4 สื่อที่ใช้ในการประกอบการเรียนการสอน เช่น คอมพิวเตอร์ อินเตอร์เน็ต เพ่ือใช้
ในการค้นคว้าหาข้อมูล หรือหาโน้ตเพลงที่ใช้ในการประกอบการเรียน เป็นต้น 

2. การบริหารด้านการเงิน        
 2.1 การคิดค่าเล่าเรียน ควรก าหนดและแบ่งเป็นรายชั่วโมงและรายครึ่งชั่วโมง โดย 

ค่าเล่าเรียนนั้นจะก าหนดขึ้นโดยต้องค านึงถึงปัจจัยต่างๆที่เหมาะสมกับค่าเล่าเรียน เช่น ดูค่าเรียนของ
โรงเรียนดนตรีบริเวณใกล้เคียง วุฒิการศึกษาของครู ประสบการณ์การสอนของครู     

2.2 การตั้งกฎระเบียบกรณีลาเรียนหรือขาดเรียนว่าจะมีการคืนเงินหรือไม่  
2.3 การก าหนดวันช าระค่าเล่าเรียน     

 2.4 รายได้ของครู โดยต้องประเมินรายได้โดยเฉลี่ยเพ่ือน าไปใช้ในผลประกอบการ 
ของโรงเรียน   

2.5 จัดท าบัญชีรายรับรายจ่ายในโรงเรียนเพ่ือให้เห็นถึงผลก าไรขาดทุนเพ่ือน ามา 
ค านวณผลก าไรที่คาดว่าจะได้รับจากรายได้        

2.6 การจัดโปรโมชั่นต่างๆเช่นส่วนลดค่าเล่าเรียนในโอกาสต่างๆ เพื่อเป็นการจูงใจ 
ผู้เรียนเก่าและผู้เรียนใหม่          
  2.7 การประชาสัมพันธ์ของโรงเรียน เช่นการ ลงโฆษณาในเว็บไซต์ต่างๆ การลง
ประกาศในหนังสือพิมพ์หรือการแจกใบปลิวเพ่ือแนะน าโรงเรียนให้เป็นที่รู้จักมากข้ึน 

3. การจัดการชั้นเรียน         
3.1 ควรมีการสัมภาษณ์นักเรียนและผู้ปกครองการรับเข้าเรียน เพ่ือท าความรู้จัก 

สร้างความคุ้ยเคยกับนักเรียน และท าความเข้าใจเกี่ยวกับการเรียนการสอนว่าผู้เรียนมีความต้องการ
แบบใด     

3.2 การจัดตารางเรียนให้กับนักเรียน ทั้งการเรียนแบบกลุ่มและแบบเดี่ยว ครูผู้สอน 
อาจจะจัดสลับกันเป็นบางครั้งเพ่ือให้นักเรียนได้รู้จักกับเพื่อนกลุ่มใหม่เพ่ือแลกเปลี่ยนความรู้
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ประสบการณ์ทางด้านดนตรี        
  3.3 การชดเชยเวลาให้กับนักเรียนที่ไม่สามารถมาเรียนในเวลาที่ก าหนดได้ 
จ าเป็นต้องมีกฎที่ตายตัวเพ่ือไม่ให้เกิดปัญหาในภายหลัง เช่นครูผู้สอนอาจจะนัดหมายนอกเหนือจาก
เวลาเรียนเพื่อท าการสอนชดเชยให้กับนักเรียน 

4. ภาพลักษณ์ของโรงเรียน       
 ครูผู้สอนเป็นส่วนที่ช่วยในการสร้างภาพลักษณ์ของโรงเรียนต้องอาศัยครูผู้สอนที่มีความรู้
ความเชี่ยวชาญประสบการณ์ทางด้านดนตรีโดยครูผู้สอนต้องค านึงถึงสิ่งต่างๆต่อไปนี้  
  4.1 การเตรียมการสอน จัดเตรียมเนื้อหาที่จะสอนในแต่ละชั่วโมง  
  4.2 ประเมินพัฒนาการของนักเรียนโดยในแต่ละคาบต้องจดบันทึกถึงความคืบหน้า
ของบทเรียนอย่างสม ่าเสมอ        
  4.3 หาอุปกรณ์ที่น ามาใช้ในการเรียนให้เหมาะสมกับนักเรียนแต่ละคน  
  4.4 แนะน าการเรียนดนตรีในระดับท่ีสูงขึ้นหรือการศึกษาต่อทางด้านดนตรีให้กับ 
นักเรียน   

4.5 ครูผู้สอนควรเข้าร่วมการเวิร์กช็อปการประชุมผู้คุยเกี่ยวกับทางด้านดนตรีเพื่อ 
เพ่ิมความรู้ให้กับครูผู้สอน         
  4.6 ครูผู้สอนควรสอนนอกเหนือจากการเล่นและการอ่านโน้ต ควรสอนการนับ
จังหวะทักษะการฟังหรือสอนนอกเหนือจากหนังสืออาจจะสอนเพลงสั้นๆที่มีความใกล้เคียงกับ
บทเรียนในหนังสือ เพ่ือให้ผู้เรียนสนุกกับการเรียนมากขึ้น     
  4.7 การบริหารจัดการโรงเรียน เช่นการประชาสัมพันธ์ การเก็บค่าเล่าเรียนและการ
วางกฎในโรงเรียน         
  4.8 พูดคุยกับผู้ปกครองอย่างสม่ าเสมอ พูดคุยถึงความก้าวหน้าของผู้เรียน และ
แนะน าเกี่ยวกับการซ้อมดนตรีหรือการบ้านที่ผู้เรียนต้องท า 

5. กฎหมายที่เกี่ยวข้องและจริยธรรมในการท าโรงเรียน    
ครูผู้สอนต้องค านึงถึงเรื่องที่มีผลกระทบต่อตนเองและผู้อ่ืนให้น้อยที่สุด เช่น การดูแลเรื่อง 

ลิขสิทธิ์หนังสือ สถานที่ เสียงที่ไม่รบกวนผู้อ่ืน เป็นต้น 
6. การรักษาคุณภาพการเรียนการสอนให้มีฆาตราฐาน    

  6.1 ครูผู้สอนต้องหากิจกรรมใหม่ๆมาใช้ในการสอนเพ่ือสร้างความสนุกความ

กระตือรือร้นให้กับนักเรียน เช่นการแสดงคอนเสิร์ตแสดงเดี่ยวและแสดงกลุ่ม การสอบวัดระดับ การ

หาบทเพลงที่แปลกใหม่หรือบทเพลงที่ผู้เรียนต้องการที่จะเล่น 

6.2 ทักษะการเล่นของครูผู้สอนต้องมีความช านาญและความรู้เกี่ยวกับประวัติ 
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ทางด้านดนตรี เช่นประวัติเพลงประวัติผู้แต่ง      
  6.3 สื่อประกอบการเรียนที่น ามาใช้ในการสอนเพื่อเพ่ิมประสิทธิภาพให้กับนักเรียน 
เช่น ซีดีเพลง ดีวีดี โปรแกรมดนตรีบทคอมพิวเตอร์ อินเตอร์เน็ต   

จากการนิยามข้างต้นของรูปแบบโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย ตามความหมายอาจสรุปได้ว่า 
การจะพัฒนาโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยนั้นจะต้องพัฒนาในหลายๆด้าน เช่น ครูผู้สอน สื่อที่ใช้สอน 
สถานที่ การบริหารภายในโรงเรียน เช่น เรื่องการเงิน การจัดการชั้นเรียน รวมถึงการสร้างภาพลักษณ์
ให้มีความน่าเชื่อถือ และสิ่งส าคัญคือการรักษาคุณภาพการเรียนการสอนให้มีมาตรฐานอย่างสม่ าเสมอ 
ซึ่งสิ่งเหล่านี้เป็นปัจจัยที่จะสร้างความเชื่อมั่นให้กับผู้ปกครองที่ต้องการส่งบุตรหลานมาเรียนดนตรี 
 

แนวคิดในการสร้างโรงเรียนตามอัธยาศัยโดยใช้ที่อยู่อาศัยของตนเองเป็นสถานประกอบการ  

David R. Newsam และ Barbara Sprague Newsam 1995 อ้างอิงใน (ณิชา ชาญสิทธิโชค
, 2556) กล่าวถึงการสร้างโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยโดยใช้บ้านเป็นสถานที่สอนดนตรีไว้ว่า การใช้
บ้านของตนเองเป็นสถานที่ในการสอนเหมือนจะเป็นเรื่องง่าย แต่ที่จริงแล้ว จ าเป็นต้องพิจารณาถึง
ผลกระทบต่อชีวิตประจ าวันของคนรอบข้าง ครอบครัว และความเป็นส่วนตัว ที่จะต้องเปลี่ยนแปลง
ตามมาด้วยการตั้งกฎระเบียบต่างๆ ส าหรับส่วนที่เป็นธุรกิจ ครอบครัว และสังคมรอบข้าง จึงมี
ความส าคัญมากเพราะส่วนจะต้องเก่ียวเนื่องกันเมื่อเปิดธุรกิจสอนดนตรีในบ้านของตนเอง 

1. ข้อดีของการท างานที่บ้าน เช่น รายได้ที่ไม่ต้องเสียค่าสถานที่ ไม่ต้องเดินทางไปท างาน ไม่
เสียค่าใช้จ่ายในชีวิตประจ าวันขณะอยู่นอกบ้าน ท าให้ค่าใช้จ่ายโดยรวมลดลงไปด้วย ถ้านักเรียนลา
เรียนโดยไม่ได้แจ้งล่วงหน้า ก็ยังสามารถใช้เวลาท าอย่างอ่ืนที่บ้านได้ ท าให้มีเวลาดูแลครอบครัวมาก
ขึ้น ที่ส าคัญคือ เมื่อสอนที่บ้าน สามารถอุปกรณ์การสอนที่เราต้องการได้ในทันที เช่น การหาบทเพลง
ในอินเตอร์เน็ท ดูคลิปวีดีโอตัวอย่างจากยูทูบ (youtube) หาโน้ตเพลงที่นักเรียนอยากเล่น
นอกเหนือจากบทเรียนในหนังสือ เป็นต้น อีกท้ังยังช่วยให้บรรยากาศในการเรียนมีความผ่อนคลาย 
ครูผู้สอนสามารถเป็นตัวของตนเองได้เต็มที่ ท าให้การสอนมีความสนุกและรู้สึกดี มีความกระตือรือร้น
ในการสอน    

2. การจัดตารางสอนให้เป็นไปตามลักษณะการใช้ชีวิตประจ าวันของตนเอง ถ้าหากสอนที่
โรงเรียน ตารางสอนจะขึ้นอยู่กับทางโรงเรียน เป็นผู้จัดให้โดยที่โรงเรียนก็จะจัดตารางสอนให้ได้มาก
ที่สุดเพ่ือผลประโยชน์ของโรงเรียน และไม่สนใจว่าครูต้องการเวลาพักมากหรือสะดวกที่จะสอน
ต่อเนื่องเป็นเวลานานหรือไม่ ท าให้ครูผู้สอนไม่สามารถบริหารตารางเวลาของตนเองได้ การสอนที่
บ้านท าให้ครูสามารถจัดตารางเวลาของตนเองได้ เช่น หากมีเรื่องเร่งด่วนที่ต้องท า ก็สามารถนัด
นักเรียนมาเรียนชดเชยในเวลาอ่ืนได้ และยังสามารถจัดตารางเวลาให้เหมาะสมกับชีวิตประจ าวันของ
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ตนเองและครอบครัวได้อีกด้วย แต่การก าจัดการสอนให้อยู่ในช่วงใดช่วงหนึ่งของวันเป็นการจ ากัด
กลุ่มนักเรียนด้วย เพราะนักเรียนบางคนไม่สะดวกมาเรียนตรงกับเวลาที่ครูเปิดสอน จึงควรจัด
ตารางสอนให้มีความหลากหลายของช่วงเวลาต่างๆ      
 3. การที่ได้เป็นเจ้านายตัวเอง เนื่องจากในการรับนักเรียนมาสอน สัมภาษณ์ และการสอน
นักเรียนนั้น จ าเป็นต้องท าด้วยความเป็นมืออาชีพ หากต้องการให้ภาพลักษณ์ของครูผู้สอนเป็นมือ
อาชีพและน่าเคารพนับถือ ครูผู้สอนต้องแสดงออกทั้งในเรื่องท่าทางและการแต่งกายให้เหมาะสม
ตลอดเวลา เพราะครูผู้สอนไม่รู้ว่าเมื่อไหร่ที่จะเจอคนรู้จักเวลาออกไปท าธุระนอกบ้านหรือซื้อของใช้ 
ในกรณีท่ีครูเป็นลูกจ้างของโรงเรียน ครูจ าเป็นต้องแต่งกายให้เรียบร้อยเหมาะสมตามกฎระเบียบของ
โรงเรียน แต่ในการสอนที่บ้าน ครูมีบทบาทเป็นเจ้านายของของตัวเองจึ งควรก าหนดการแต่งกายให้
เมาะสมกับอาชีพครูด้วยเช่นกัน คือไม่จ าเป็นต้องเป็นทางการมากเหมือนกับท่ีไปสอนที่โรงเรียน แต่ไม่
ควรแต่งตัวตามสบายเหมือนเวลาที่ไปเท่ียวเช่นกัน      
 4. การท างานร่วมกับคนในครอบครัวเมื่อเปิดธุรกิจสอนดนตรีในบ้าน การจะประสบ
ความส าเร็จในธุรกิจนี้จ าเป็นต้องอาศัยความร่วมมือของคนในบ้านเป็นอย่างมาก ด้วยการท าการตกลง
ถึงข้อก าหนอดต่างๆกับคนในบ้าน เช่น หากมีโทรศัพท์ในบ้านดังขึ้นระหว่างที่ก าลังท าการสอน บุคคล
อ่ืนภายในบ้านจะต้องเป็นผู้รับโทรศัพท์ หรือ การห้ามรบกวนผู้สอนในขณะที่มีชั้นเรียนเป็นต้น 
 5. การท าห้องส าหรับสอนดนตรี ต้องแน่ใจว่ามีพ้ืนที่มากพอส าหรับการท าห้องสอนดนตรี 
โดยก าหนดขอบเขตที่แน่ชัด โดยมีความเป็นส่วนตัว ไม่เป็นที่ที่บุคคลที่สามารถเดินผ่านไปมาภายใน
บ้านได้ และต้องเป็นห้องท่ีไม่ไปรบกวนบุคคลในบ้านด้วยเช่นกัน    
 6. สถานที่ที่ใช้สอนและที่จอดรถ ซึ่งในที่นี้คือบ้านของตนเอง ต้องมีป้ายบอกให้เห็นเด่นชัดว่า
ที่นี่คือที่สอนดนตรี ควรจัดพ้ืนที่ส าหรับจอดรถให้กับผู้ปกครองหรือนักเรียนที่มาเรียนโดยต้องค านึงถึง
ความสะดวก, ปลอดภัย และ ไม่รบกวนพื้นที่ของเพ่ือนบ้านซึ่งอาจก่อให้เกิดปัญหาตามมาได้ 

จากการนิยามข้างต้นของแนวคิดในการสร้างโรงเรียนตามอัธยาศัยโดยใช้ที่อยู่อาศัยของ
ตนเองเป็นสถานประกอบการตามความหมายอาจสรุปได้ว่า การใช้บ้านเป็นที่สอนดนตรีนั้น เป็นเรื่อง
ดีของการเริ่มท าธุรกิจส าหรับคนที่อยากจะเริ่มท าธุรกิจเล็กๆและค่อยพัฒนาเติบโตไปเรื่อยๆไปสู่ธุรกิจ
ใหญ่ โดยการเริ่มท าที่บ้านนั้นมีข้อดีต่างๆ เช่น ไม่ต้องเสียเงินทุนส าหรับการเช่าพ้ืนที่ซึ่งท าให้สามารถ
ลดค่าใช้จ่ายในส่วนนี้ และน าเงินในส่วนนี้ไปใช้ลงทุนในส่วนอ่ืน การจัดตารางสอนนั้นสามารถจัดให้
เข้ากับตารางเรียนที่ผู้เรียนต้องการซึ่งท าให้มีโอกาสในการได้จ านวนนักเรียนเพ่ิมขึ้น เพราะจะมี
นักเรียนที่ต้องการเรียนในเวลาที่แตกต่างกัน การเป็นเจ้านายตัวเองท าให้เราต้องมีความรับผิดชอบ
มากขึ้นไม่ใช่แค่เรื่องการสอนแต่รวมไปถึงการดูแลทุกอย่างภายในโรงเรียนรวมถึงการท างานกับ
ครอบครัวที่จะต้องช่วยกับดูแลให้ธุรกิจด าเนินต่อไปได้อย่างราบรื่น  
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ธุรกิจบริการ           

การบริการ หมายถึง การกระท าด าเนินการสิ่งใดสิ่งหนึ่ง เพ่ือตอบสนองความต้องการของ
บุคคลและองค์กรให้ได้รับความพึงพอใจสมความมุ่งหมาย ให้เกิดความพอใจ มีนักวิชาการหลายท่าน
ได้กล่าวถึงความหมายของการบริการ โดย สมิต 2546 อ้างถึงใน (เจริญ มีสิน, 2550) กล่าวว่า การ
ให้บริการที่ดี และมี คุณภาพจะต้องมีหลักเกณฑ์ที่มีความสอดคล้องและตรงกับความต้องการของ
ผู้รับบริการทาให้ ผู้รับบริการเกิดความพอใจ มีการปฏิบัติโดยถูกต้องสมบูรณ์ครบถ้วน มีความ
เหมาะสมแก่สถานการณ์ และต้องไม่ก่อผลเสียหายแก่บุคคลอ่ืน อีกทั้ง (เพ็ญธิดา พงษ์ธานี, 2552)
กล่าวว่า ความหมายของการบริการ คือ กระบวนการของ กิจกรรมทางเศรษฐกิจในการส่งมอบการ
บริการให้ผู้รับบริการ โดยมีลักษณะส าคัญ 4 ประการ ดังนี้     
 1. จับต้องไม่ได้ (Intangible) เป็นสิ่งที่ไม่มีลักษณะทางกายภาพ ซึ่งผู้รับบริการไม่สามารถ 
ทราบล่วงหน้าได้ว่าตนเองจะได้รับบริการรูปแบบใด เนื่องจากการบริการ ในลักษณะนี้เป็นผลการ 
ปฏิบัติงาน (Performance) มากกว่าวัตถุ (Objects) ไม่สามารถสัมผัส หรือเห็นได้เหมือนสินค้า การ 
บริการลักษณะนี้ผู้รับบริการจะอาศัยประสบการณ์ที่เคยได้รับบริการมาเป็นข้อมูลประกอบในการ
ตัดสินใจ ดังนั้นผู้ให้บริการจึงจาเป็นต้องสร้างแรงจูงใจให้ผู้บริการกล้าตัดสินใจซื้อบริการได้เร็ว  ขึ้น 
ได้แก่       

1.1 สถานที่ (Place) การจัดเตรียมสถานที่ให้มีความคล่องตัวในการบริการแก่ 
ผู้รับบริการ เช่น มีสะอาด กว้างขวาง ที่นั่งเพียงพอ และบรรยากาศที่ดี    
  1.2 บุคคล (People) พนักงานต้องมีบุคลิกภาพที่ดี สุภาพ อ่อนน้อมถ่อมตน และ 
เต็มใจ ที่ให้บริการแก่ผู้รับบริการ         
  1.3 เครื่องมือ (Equipment) อุปกรณ์ภายในส านักงานต้องทันสมัย มีประสิทธิภาพ 
และ มีการให้บริการที่รวดเร็ว เพ่ือให้ผู้รับบริการพึงพอใจ      
  1.4 วัสดุสื่อสาร (Communication) สื่อโฆษณา และเอกสารการโฆษณาจะต้องมี 
ความ สอดคล้องกับลักษณะการบริการ และลักษณะของผู้รับบริการเป็นส าคัญ   
  1.5 สัญลักษณ์ (Symbols) ตราสินค้า หรือเครื่องหมายการค้าต้องสื่อ ถึงการบริการ
ได้ด ีและมีความชัดเจน          
  1.6 ราคา (Price) เป็นการก าหนดราคาการให้บริการที่ควรมีความเหมาะสมกับการ 
ให้บริการที่ชัดเจน และง่ายต่อการจ าแนกระดับบริการที่แตกต่างกัน     
 2. ไม่สามารถแบ่งแยกการให้บริการได้ (Inseparability) การบริการเป็นการผลิต และการ 
บริโภคในเวลาเดียวกัน ซึ่งผู้ให้บริการไม่สามารถให้บริการผู้รับบริการพร้อมกันหลายรายในเวลา 
เดียวกันได้ เนื่องจากลักษณะของตัวผู้รับบริการไม่เหมือนกัน      
 3. ไม่แน่นอน (Variability) ลักษณะของการบริการไม่แน่นอนนั้นขึ้นอยู่กับผู้ให้บริการ เป็น
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ใคร จะให้บริการเมื่อใด ที่ไหน และอย่างไร ดังนั้น ผู้ให้บริการจะต้องมีการควบคุมคุณภาพ เพ่ือ ขจัด
ปัญหาความไม่แน่นอนนี้ 2 ขั้นตอน ได้แก่        
  3.1 ตรวจสอบ คัดเลือก และฝึกอบรมพนักงานที่ให้บริการ    
  3.2 สร้างความพึงพอใจให้ผู้รับบริการโดยรับฟังค าแนะน าและข้อเสนอแนะของ 
ผู้รับบริการจากการส ารวจข้อมูล และการเปรียบเทียบ เพ่ือนาข้อมูลที่ได้รับไป แก้ไขปรับปรุง  
กระบวนการให้บริการดีขึ้น         
 4. ไม่สามารถเก็บไว้ได้ (Perish ability) การบริการที่ไม่สามารถเก็บไว้ได้ จึงมีก าลังการ ผลิต
ที่ไม่ใช้บางเวลา และบริการไม่มีสินค้าคงคลัง ถ้าความต้องการของผู้รับบริการมีสม่ าเสมอ การ 
ให้บริการก็จะไม่มีปัญหา แต่ถ้าลักษณะความต้องการไม่แน่นอนจะทาให้เกิดปัญหาการบริการที่ไม่  
ทัน หรือไม่มีผู้รับบริการ  
 

ความหมายของธุรกิจบริการ        

จากการศึกษาความหมายของธุรกิจบริการได้มีนักวิชาการหลายๆท่านได้ให้นิยามของธุรกิจ
บริการ อาทิเช่น (สมคิด บางโม, 2538) ได้กล่าวถึงความหมายของธุรกิจบริการ คือ ธุรกิจที่เสนอขาย
บริการในรูปแบบต่างๆเป็นหลัก ที่สามารถตอบสนองความต้องการของ ผู้รับบริการได้เพ่ือให้เกิด
ความสะดวกสบายปลอดภัยเป็นต้นและสามารถเรียกค่าตอบแทนจาก การให้บริการนั้นๆ จาก
ผู้รับบริการซึ่งสอดคล้องกับ (สุรศักดิ์ นานานุกูล, 2535) กล่าวว่า ธุรกิจบริการต้องมีนโยบายบริการที่
ดี นโยบายนี้รวมถึง ปรัชญาการให้บริการและความมุ่งมั่นที่จะสร้างความพอใจและความสุขให้แก่  
ลูกค้า และแฝงไว้ด้วยการให้เกียรติแก่ลูกค้าและการให้ความส าคัญแก่สถานที่ ห้องน้ า และส าหรับ  
พนักงานให้มีสถานที่ที่ท าธุระส่วนตัวได้โดยไม่รบกวนลูกค้า และ(ฉัตยาพร เสมอใจ, 2545) ได้กล่าวถึง 
ความหมายของ ธุรกิจบริการ คือธุรกิจที่มีการด าเนินของกิจกรรมหรือกระบวนการ ที่สามารถ 
ตอบสนองความต้องการของผู้รับบริการได้ และต้องสามารถสร้างผลก าไรจากธุรกิจบริการนั้น 
    
ประเภทของธุรกิจบริการ         
 (ชัยสมพล ชาวประเสริฐ, 2546) ได้รวบรวมประเภทของบริการ ไว้ดังนี้   
 1. การบริการหลัก เป็น หัวใจหลักของธุรกิจโดยทั่วไปบริการหลักจะสร้างก าไรให้กับธุรกิจ
เป็นอย่างมาก บริการหลักมักมีความซับซ้อนในการให้บริการมากดังนั้นการบริการเหล่านี้ผู้บริหาร
จะต้องให้ความส าคัญมากในการ พัฒนาบุคลากรเพ่ือส่งมอบบริการหลักท่ีแข่งขันกับคู่แข่งได้  
 2. การบริการเสริม การบริการ ประเภทนี้สร้างรายได้ลาทากาไรให้กับธุรกิจได้แต่น้อยกว่า
การบริการหลักดังนั้นธุรกิจใดจะมีบริการเสริมได้ก็ต่อเมื่อได้พัฒนาบริการหลักให้มีความไว้วางใจจาก
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ลูกค้าก่อน เพราะมิเช่นนั้นแล้ว บริการเสริมจะกลายเป็นบริการหลักและในที่สุดจะต้องเปลี่ยน
ประเภทของธุรกิจนั้นไป          
 3. การบริการอ่ืนๆการบริการประเภทนี้ไม่ใช่เป็นหัวใจหลักของธุรกิจแต่เป็นบริการที่ขาด
ไม่ได้เนื่องจาก เป็นบริการที่สนับสนุนบริการหลักและบริการเสริมให้ด าเนินต่อไปอย่างสะดวก การ
บริการ ประเภทนี้มักไม่ท าก าไรให้กับธุรกิจหรือเป็นค่าใช้จ่ายนั่นเอง เช่นการบริการรักษาความ
ปลอดภัย การให้บริการที่จอดรถ  
 
ลักษณะการให้บริการของธุรกิจบริการ       
 (ศิรวิรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2539) กล่าวว่า คุณภาพการให้บริการจะ มีลักษณะดังนี้  
 1. การเข้าถึงลูกค้า (Access) บริการที่ให้กับลูกค้าต้องอ านวยความสะดวกในด้าน เวลา 
สถานที่แก่ลูกค้า คือ ไม่ให้ลูกค้าต้องคอยนาน ท าเลที่ตั้งเหมาะสม อันแสดงถึงความสามารถ ของการ
เข้าถึงลูกค้า   

2. การติดต่อสื่อสาร (Communication) มีการอธิบายอย่างถูกต้อง โดยใช้ภาษาที่  ลูกค้า
เข้าใจง่าย  

3. ความสามารถ (Competence) บุคลากรที่ให้บริการต้องมีความช านาญ และมีความรู้ 
ความสามารถในงาน          
 4. ความมีน้ าใจ (Courtesy) บุคลากรต้องมีมนุษย์สัมพันธ์ที่น่าเชื่อถือ มีความเป็น กันเอง ม ี
วิจารณญาณ           
 5. ความน่าเชื่อถือ (Creditability) บุคลากรต้องสามารถสร้างความน่าเชื่อมั่นและ ความ
ไว้วางใจในบริการ โดยเสนอบริการที่ดีท่ีสุดแก่ลูกค้า       
 6. ความไว้วางใจ(Reliability)บริการที่ให้กับลูกค้าต้องมีความสม่ าเสมอและถูกต้อง  
 7. การตอบสนองลูกค้า (Responsiveness) พนักงานจะต้องให้บริการและ แก้ปัญหาแก่
ลูกค้าอย่างรวดเร็วตามท่ีลูกคาต้องการ         
 8. ความปลอดภัย (Safety) บริการที่ให้ต้องปราศจากอันตราย ความเสี่ยงและ ปัญหาต่าง
 9. การสร้างบริการให้เป็นที่รู้จัก (Tangible) บริการที่ลูกค้าได้รับ จะท าให้เขา สามารถคะเน
ถึงคุณภาพบริการดังกล่าวได้         
 10. การเข้าใจและรู้จักลูกค้า ( Understanding / Knowing Customer ) พนักงานต้อง 
พยายามเข้าใจถึงความต้องการของลูกค้า และให้ความสนใจตอบสนองความต้องการดังกล่าว   
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ผู้ที่เกี่ยวข้องกับบริการ         
 (ชัยสมพล ชาวประเสริฐ, 2546) ได้กล่าวถึง ธุรกิจบริการนั้น คือกระบวนการส่งมอบการ
บริการจากผู้ให้บริการไปยังผู้ใช้บริการดังนั้น ในการบริการจะมีผู้ที่เกี่ยวข้องกับ ธุรกิจบริการแบ่งเป็น
2 ส่วนดังนี้           
 1. ผู้ให้บริการผู้ให้บริการ คือ ผู้ที่ท าหน้าที่ส่งมอบบริการนั้นให้แก่ผู้รับบริการ โดยจะต้องมี 
ทักษะทางการบริการเพ่ือให้เกิดการบริการที่มีคุณภาพจะต้องมีการพัฒนาและปรับปรุงคุณภาพ ของ
การให้บริการอยู่ตลอด โดยเฉพาะบุคลากรที่ท าหน้าที่ให้บริการหรือจะต้องพบปะกับ ผู้รับบริการ
โดยตรงเพื่อส่งผลต่อการให้บริการที่มีคุณภาพไปยังผู้รับบริการ     
 2. ผู้รับบริการ ผู้รับบริการคือผู้ที่มารับบริการหรือผู้ที่สามารถสร้างรายได้ให้แก่ธุรกิจ บริการ
นั้นๆ โดยบุคคล 2 กลุ่มนี้ จะมีความเกี่ยวโยงกันอยู่ตั้งแต่ข้ันตอนก่อนการซื้อ ในขณะที่เกิดการซื้อและ
ภายหลังจากการซื้อโดยเฉพาะธุรกิจที่มีความเกี่ยวข้องกับการบริการมากเพียงใด ก็จะมี ความ
เกี่ยวข้องกับผู้รับริการมากข้ึนเท่านั้น ในยุคธุรกิจปัจจุบันนี้ผู้รับบริการมีอิทธิพลต่อ การก าหนดทิศทาง
ในการท าธุรกิจบริการเป็นอย่างมาก เพราะผู้รับบริการจะเลือกใช้บริการที่จะ ตอบสนองความ
ต้องการของตนเองได้มากที่สุด ดังนั้นผู้ให้บริการจ าเป็นที่จะต้องศึกษาความ ต้องการของผู้ใช้บริการ 
และน าไปปรับปรุงและพัฒนาการให้บริการ เพ่ือให้สอดคล้อง และตอบสนองกับความต้องการของ
ผู้รับบริการได้มากท่ีสุด เพ่ือท าให้ธุรกิจบริการนั้นๆ อยู่รอดได้  
 
การประเมินคุณภาพการบริการ        
 Lovelock & Wright 2546 อ้างถึงใน (รุ่งนภา บุญค า, 2552) กล่าวว่า เลิฟร๊อค และไรท์ 
ได้ท าการ วิจัยมิติคุณภาพการให้บริการซึ่งใช้องค์ประกอบที่ส าคัญ 5 ด้านในการวัดความคาดหวัง 
และการรับรู้ ของลูกค้าเพ่ือเป็นหลักในการประเมินคุณภาพการบริการซึ่งมีความสอดคล้องกับ 
RATER ของ Parasuraman ซึ่งองค์ประกอบที่ส าคัญ ได้แก่     
 1. ความน่าเชื่อถือ (Reliability) หมายถึงการทาให้ผู้รับบริการรู้สึกมีความไว้วางใจการ 
บริการ ซึ่งเกิดจาก ความสามารถในการปฏิบัติหรือให้บริการตามที่สัญญาไว้อย่างถูกต้อง สามารถ 
ประยุกต์ใช้กับธุรกิจบริการ ดังนี้ คือ       
  1.1 มีการให้บริการตามสัญญาไว้หรือไม่      

1.2 ไม่ควรมีความผิดพลาดเกิดขึ้นจากการให้บริการ     
2. ความแน่นอน (Assurance) หมายถึง การทาให้ผู้รับบริการรู้สึกมีความมั่นใจ ซึ่งเกิดจาก 

ความรู้ ความสามารถ และมารยาทของบุคลากร รวมถึงความสามารถในการสร้างความเชื่อถือ และ 
ไว้วางใจ ดังนี้           
  2.1 รับมือกับปัญหาของผู้รับบริการได้     
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  2.2 เก็บความรับของผู้รับบริการเป็นอย่างดี     
  2.3 มีความสุภาพ อ่อนน้อม และอ่อนโยนกับผู้รับบริการตลอดเวลา   
  2.4 มีความรู้ที่สามารถตอบข้อซักถามของผู้รับบริการ    
 3. วัตถุ/สิ่งที่สามารถจับต้องได้ (Tangibles) หมายถึงการท าให้ผู้รับบริการมองเห็นถึง ความ
พร้อมและองค์ประกอบต่างๆ ซึ่งเกิดจากสาธารณูปโภคอุปกรณ์เครื่องมือและการแต่งกาย ของ
บุคลากรในองค์กร สามารถประยุกต์ใช้กับธุรกิจบริการแต่ละแห่งได้ ดังนี้    
  3.1 มีอุปกรณ์ท่ีทันสมัย และมีคุณภาพ     
  3.2 มีอาคารสถานที่ เหมาะสม และดูดี บุคลากรรวมทั้งเจ้าหน้าที่ต่างๆ แต่งกายได้
อย่างเหมาะสม          
 4. ความเข้าอกเข้าใจ (Empathy) หมายถึง การท าให้ผู้รับบริการรู้สึกถึงสถานบริการเอาใจ 
ใส่ ซึ่งเกิดจาก การที่ผู้ให้บริการ ให้ความใส่ใจ และให้ความสนใจ แก่ผู้รับบริการเป็นรายบุคคล ดังนี้ 
  4.1 ผู้รับบริการควรได้รับความสนใจเป็นรายบุคคล    
  4.2 ควรมีบุคลากรที่เพียงพอต่อการให้คาปรึกษา    
  4.3 มีปฏิสัมพันธ์กับผู้รับบริการในลักษณะที่เป็นห่วงเป็นใย    
 5.ความรับผิดชอบ (Responsiveness) หมายถึงการท าให้ผู้รับบริการรู้สึกการได้รับการ 
ตอบสนอง ซึ่งเกิดจาก ความตั้งใจที่จะช่วยเหลือผู้รับบริการ และให้บริการที่รวดเร็ว ดังนี้  
  5.1 ควรบริการผู้รับบริการอย่างทันท่วงที     
  5.2 ตั้งใจในการช่วยเหลือผู้รับบริการอย่างสุดความสามารถ  
 
ความหมายของการตลาดบริการ        
 จากการค้นคว้าข้อมูลเกี่ยวกับความหมายของการตลาดบริการ โดย(ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา
, 2549) กล่าวว่าธุรกิจบริการที่จะประสบความส าเร็จและรักษาความเป็นเลิศในการบริการได้นั้น 
จะต้องมีกิจกรรม ทางด้านการตลาด 3 ด้านได้แก ่      
 1. ตลาดภายนอก (External Marketing) หมายถึง กิจกรรมทางด้านการตลาดที่ กิจการ
ธุรกิจจะกระท าต่อบุคคลภายนอก อันประกอบด้วย การพัฒนาและน าเสนอผลิตภัณฑ์ การก าหนด
ราคา การจัด จ าหน่ายและการสื่อสารการตลาดบริการให้แก่ลูกค้า    
 2. การตลาดภายใน (Internal Marketing) หมายถึง กิจกรรมทางด้านการตลาด ต่างๆที่
เกีย่วข้องกับบุคคลภายในองค์กร อาทิเช่น การสร้างขวัญก าลังใจการฝึกอบรมและกระตุ้นให้ บุคลากร
ให้บริการที่มีคุณภาพดีแก่ลูกค้า โดยการตลาดภายในเป็นกิจกรรมที่มุ่งเน้นไปที่การสร้าง จิตส านึกใน
การให้บริการ การพัฒนาความรู้ ความสามารถและก าลังใจของพนักงานในการให้บริการที่ดีแก่ลูกค้า
 3. การตลาดปฏิสัมพันธ์  (Interactive Marketing) หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดที่  
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พนักงานผู้ให้บริการกับลูกค้ามีปฏิสัมพันธ์กัน ซึ่งอาจเป็นปฏิสัมพันธ์โดยตรงหรืออาจเป็นปฏิสัมพันธ์  
โดยอ้อมในลักษณะการให้บริการทางไกลโดยอาศัยเทคโนโลยี การปฏิสัมพันธ์ระหว่ างผู้รับบริการกับ 
ผู้ให้บริการจะมีคุณภาพการบริการเกิดขึ้นนั้นจะขึ้นอยู่กับผู้ส่งมอบบริการและคุณภาพของการส่งมอบ
บริการ    

จากที่กล่าวมาข้างต้นสรุป ได้ว่า ธุรกิจบริการคือธุรกิจที่ด าเนินกิจการเพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าด้านความพึงพอใจและความคาดหวัง การให้บริการที่สร้างความประทับใจ หรือการ
ให้บริการที่เหนือความคาดหวังของลูกค้า รวมถึงลักษณะการให้บริการของธุรกิจบริการนั้น เกิดจาก
บุคคลที่ให้บริการกับลูกค้า โดยบุคคลผู้ที่ให้บริการนั้นจะต้องเป็นบุคคลที่มีความเข้าใจในการบริการ
ของตน มีความรู้ความเชี่ยวชาญสามารถสื่อสารให้ลูกค้าเข้าใจถึงบริการและที่ส าคัญต้องถึงความ
ต้องการของลูกค้า ซึ่งคุณภาพของบริการถือเป็นสิ่งส าคัญทั้งในเชิงคุณภาพและปริมาณ และ
จ าเป็นต้องมีการประเมินความต้องการและความพึงพอใจของผู้รับบริการว่ามีมากน้อยเพียงใด เพ่ือน า
ผลที่ได้มาปรับปรุงแก้ไข พัฒนาบริการให้ดียิ่งขึ้น 
 
ความหมายของธุรกิจ SMEs        
 จากการค้นคว้าข้อมูลเกี่ยวกับความหมาย SMEs มีนักวิชาการหลายๆท่านได้ให้นิยามของ
ธุรกิจ SMEs อาทิเช่น (ดวงกมล ศิริยงค์, 2555) ได้กล่าวถึงไว้ว่า ความหมายของธุรกิจขนาดย่อม จาก
คณะกรรมการ เศรษฐกิ จของประ เทศ สหรั ฐอ เมริ ก า  ( The Committee for Economic 
Development) ได้ก าหนดกฎเกณฑ์ ที่ใช้พิจารณาว่ากิจการใดจะเรียกว่าได้ว่าเป็นธุรกิจขนาดย่อม 
กิจการนั้นควรมีลักษณะอย่างน้อย สองประการขึ้นไปจาก 4 ประการดังต่อไปนี้จึงถือว่าเป็นธุรกิจ
ขนาดย่อม (Pickle and Abrahamsom, 1990)      
 1. การบริหารเป็นไปอย่างอิสระและผู้จัดการหรือผู้บริหารกิจการก็จะเป็นเจ้าของกิจการ เอง 
 2. เงินลงทุนที่น ามาลงทุนเป็นเงินทุนส่วนตัวหรือกลุ่มผู้ลงทุนจ านวนไม่กี่คน   
 3. พ้ืนที่การปฎิบัติงานหรือด าเนินงานอยู่ในระดับท้องถิ่นที่กิจการตั้งอยู่และเป็นที่ๆเป็น
เจ้าของของกิจการและพนักงานอาศัยอยู่       
 4. ขนาดของกิจการจะมีขนาดเล็กเมื่อเปรียบเทียบกับกิจการขนาดใหญ่ในด้านของ ยอดขาย 
จ านวนคนงาน           
 รวมถึง (รังสิมา มั่นใจอารย์, 2547) ได้ให้ความหมายไว้ว่า SMEs หมายถึง Small and 
Medium Enterprises หรือ“วิสาหกิจขนาดย่อมและขนาดกลาง” ค าว่า  “วิสาหกิจ” หรือ
“Enterprises”มี ความหมายครอบคลุมกลุ่มกิจการ 3 กลุ่มใหญ่ๆคือกิจกรรมการผลิต(Product 
Sector)ทั้งภาคเกษตรและภาคอุตสาหกรรม การค้า (Trading Sector) รวมทั้งการค้าปลีกและค้าส่ง 
และการบริการ (Service Sector) อีกทั้ง (วินิจ วรียางกูร, 2528) ได้ให้ความหมายของธุรกิจขนาด
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กลางและขนาดย่อมว่า ธุรกิจขนาด ย่อมหมายถึง ธุรกิจที่เป็นอิสระ มีเอกชนเป็นเจ้าของ ด าเนินการ
โดยเจ้าของ ไม่เป็นเครื่องมือของ ธุรกิจใด และไม่ตกอยู่ภายใต้อิทธิพลของบุคคลอ่ืนหรือธุรกิจอ่ืน  

หลักเกณฑ์การแบ่งกิจการขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs)     
 กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม 2542, อ้าง ถึงใน (นวทิตย์ เอมเอก & 
จริยา อ่อนฤทธิ์, 2552) ได้ก าหนดลักษณะของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ของกระทรวง
อุตสาหกรรมก าหนดไว้ดังนี้ 

ตารางที่ 1 หลักเกณฑ์การแบ่งกิจการขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ของกระทรวงอุตสาหกรรม 

สถาน
ประกอบการ 

มูลค่าสินทรัพย์ถาวร จ านวนการจ้าง 
ธุรกิจขนาดกลาง ธุรกิจขนาดย่อม ธุรกิจขนาดกลาง ธุรกิจขนาด

ย่อม 
การผลิต ไม่เกิน 200                 

ล้านบาท 
ไม่เกิน                 

50 ล้านบาท 
ไม่เกิน 200 คน ไม่เกิน 50 

คน 

 
การค้า 

ค้าส่ง ไม่เกิน 100                
ล้านบาท 

ไม่เกิน 50                 
ล้านบาท 

ไม่เกิน 50 คน ไม่เกิน 25 
คน 

ค้าปลีก ไม่เกิน 60                 
ล้านบาท 

ไม่เกิน 30                 
ล้านบาท 

ไม่เกิน 30 คน ไม่เกิน 15 
คน 

การบริการ ไม่เกิน 200                
ล้านบาท 

ไม่เกิน 50                 
ล้านบาท 

ไม่เกิน 200 คน ไม่เกิน 50 
คน 

ที่มา: กรมส่งเสริมอุตสาหกรรมกระทรวงอุตสาหกรรม 2542,อ้างถึงใน นวทิตย์ เอมเอก, & จริยา 
อ่อนฤทธิ์. (2552). การจัดการธุรกิจขนาดย่อม. อุบลราชธานี: มหาวิทยาลัยอุบลราชธานี. 

ลักษณะเด่นของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs)     
 (รังสิมา มั่นใจอารย์, 2547) ได้กล่าวถึงลักษณะเด่นของธุรกิจธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
(SMEs) ไว้ว่า          
 1. การเข้าสู่ธุรกิจท าได้ง่ายใช้เงินทุนและสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆไม่มากนักและเม่ือประ
กอบการแล้วเกิดมีปัญหาความสูญเสียโอกาสที่จะฟ้ืนตัวเกิดได้ง่ายกว่ากิจการขนาดใหญ่   

2. มีความคล่องตัวในการบริการจัดการ ผู้ประกอบการสามารถควบคุมดูแลกิจการได้ ทั่วถึง
และใกล้ชิด           
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3. ด าเนินธุรกิจไม่ว่าด้านการผลิตสินค้าการจัดจ าหน่ายหรือการบริการจะมีความยืดหยุ่น สูง
สอดคล้องกับยุคการผลิตและการค้าที่ต้องการตอบสนองที่ รวดเร็วตลอดจนการผลิตและการค้าที่มุ่ง
ความหลากหลายของรูปแบบหรือบริการมากกว่ามุ่งปริมาณ      
 4. สามารถสร้างความช านาญเฉพาะอย่างเพ่ือให้เกิดประสิทธิภาพ  

จากข้อมูลที่กล่าวมาข้างต้นจึงสามารถสรุปได้ว่า ธุรกิจขนาดย่อมนั้น  เป็นธุรกิจที่ต้องจัดตั้ง
โดยที่ผู้จัดการนั้นเป็นเจ้าของกิจการเอง เงินลงทุนต้องเป็นเงินส่วนตัว รายได้และพนักงานต้องมี
จ านวนไม่มาก อยู่ในเกณฑ์ที่กระทรวงอุตสาหกรรมก าหนด และรูปแบบของกิจการขนาดกลางและ
ขนาดย่อมนั้นยังเป็นออกเป็น 3 ประเภท คือ การผลิต การค้าส่ง ค้าปลีกและการบริการ  

 
แนวคิดทฤษฎีการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมขององค์กร (SWOT Analysis)   
 ความเป็นมาของ SWOT ศาสตราจารย์ เคนเนท แอนดริวส์ (Keneth Andrews) เป็นผู้
บุกเบิกในเรื่องของ SWOT โดยท่านได้ว่างหลักการให้เกิดการเชื่อมโยงกันระหว่างความสามารถและ
ทรัพยากรขององค์กรเข้ากับสภาพแวดล้อม โดยเทคนิคนี้เป็นเทคนิคที่ไม่ยุ่งยากซับซ้อน โดยการน าจุด
แข็งขององค์กรไปดึงเอาโอกาสที่อยู่ภายนอกมาใช้ และน าจุดแข็งปกปิดจุดอ่อนและต่อสู้กับภัยคุกคาม 
การวิเคราะหS์WOT นั้นเริ่มจากค าถาม4 ข้อ       
 1. เราสามารถท าอะไร? ค าถามนี้จะสอดคล้องกับ จุดแข็งและจุดอ่อน    
 2. เราต้องการท าอะไร? ค าถามนี้ขึ้นอยู่กับค่านิยมขององค์กรและบุคลากร   
 3. เราจะท าอะไร? ค าถามนี้สอดคล้องกับโอกาสและภัยคุกคามจากภายนอก   
 4. ผู้อื่นหวังให้เราท าอะไร? ค าถามนี้ขึ้นอยู่กับความต้องการของผู้ที่มีส่วนได้ส่วนเสีย  
 ซึ่งค าถามเหล่านี้เป็นส่วนที่น าเอาไปสร้างกลยุทธ์ให้กับองค์กร    
 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมองค์กร (SWOT Analysis) เป็นเครื่องมือที่ช่วยในการประเมิน
สถานการณ์ ช่วยให้ผู้ประกอบการเห็นถึง จุดแข็ง จุดอ่อน จากสภาพแวดล้อมภายใน โอกาสและ
อุปสรรคจากสภาพแวดล้อมภายนอกและสถานการณ์ภายในและภายนอกขององค์กรนั้นมีสิ่งที่เอ้ือ
หรือขัดขวางต่อการท างานที่ไปสู้เป้าหมายตามวิสัยทัศน์ขององค์กรได้มากน้อยเพียงไร เพ่ือน าข้อมูล
มากปรับเปลี่ยนกลยุทธ์และน าพาองค์กรไปสู่เป้าหมายที่ก าหนดไว้ (เอกชัย บุญญาทิษฐาน, 2553)ได้
ให้ความหมายของการวิเคราะห์จุดแข็งจุดอ่อนโอกาส และอุปสรรค์ คือ เทคนิคที่ใช้ในการวิเคราะห์
สภาพสิ่งแวดล้อมทั้งภายในและภายนอก เพ่ือน าผลที่ได้ในรูปแบบของจุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน
(Weakness) โอกาส (Opportunity) และภัยคุกคาม (Threat) มาก าหนดเป็นกลยุทธ์ที่ใช้ในการ
วางแผนและพัฒนาองค์กร อีกท้ัง (สุปัญญา ไชยชาญ, 2534) ให้ค านิยามการวิเคราะห์สภาพแวดล้อม
องค์กร คือ การวิเคราะห์จุดแข็งจุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคทางการตลาด ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งของ
กิจกรรม ที่จะต้องกระท าในการเริ่มต้นวางแผนการตลาด โดยองค์ประกอบของการวิเคราะห์
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สภาพแวดล้อมขององค์กร (SWOT Analysis) ซึ่งเป็นการแบ่งออกเป็น 4 ส่วนดังนี้   

1. จุดแข็ง (Strengths) หมายถึง สถานภาพภายในองค์กรที่เป็นปัจจัยที่เอ้ืออ านวยให้องค์กร
ได้สามารถน ามาด าเนินการเพ่ือพัฒนาได้อย่างมีประสิทธิภาพและเพ่ิมประสิทธิภาพในการด าเนินที่
เกี่ยวข้องกับองค์กร เช่น การบริหารบุคลากร ทรัพยากร การบริการต่างๆ    
 2. จุดอ่อน (Weaknesses) หมายถึง สถานภาพภายในองค์กรที่เป็นปัจจัยที่ไม่เอ้ืออ านวยให้
องค์กรด าเนินการได้อย่างมีประสิทธิภาพ ปัจจัยที่เป็นด้านลบหรือข้อเสียเปรียบ และปรับปรุงองค์กร
ให้ดีขึ้นเพ่ือด าเนินองค์กรได้อย่างมีประสิทธิภาพ      
 3. โอกาส (Opportunities) หมายถึง สถานภาพภายนอกขององค์กรที่ เป็นปัจจัยที่
เอ้ืออ านวย หรือสนับสนุนต่อองค์กรทั้งทางตรงและทางอ้อม ซึ่งเป็นสภาวะที่เราไม่สามารถควบคุมได้ 
เช่น เศรษฐกิจ สังคม การเมือง         
 4. อุปสรรค (Threats) หมายถึง สถานภาพภายนอกขององค์กรที่เป็นภัยคุกคามที่ส่งผลเสีย
หรือสิ่งที่ท าให้การด าเนินงานขององค์กรไม่ประสบความส าเร็จ ซึ่งเราไม่สามารถควบคุมหรือ
เปลี่ยนแปลงได้ เช่นราคาน้ ามัน อัตราดอกเบี้ย สภาพเศรษฐกิจที่ชะลอตัว ผู้ประกอบการจ าเป็นต้อง
ปรับกลยุทธ์ทางการตลาดให้สอดคล้องกับสถานการณ์ปัจจุบัน    
 จากที่กล่าวมาข้างต้นจึงสามารถสรุปได้ว่า แนวคิดทฤษฎีการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมองค์กร
เป็นอีกเครื่องมือที่ช่วยให้สามารถค้นหาสิ่งที่เรามองไม่เห็นทั้งที่สิ่งนั้นเป็นโอกาสในทางธุรกิจ SWOT 
จะช่วยน าสิ่งนั้นออกมาใช้ประโยชน์และสิ่งไหนที่เป็นภัยคุกคามเราก็สามารถหลบเลี่ยงมันได้เพ่ือลด
ผลกระทบ  
 
แนวคิดทฤษฎีส่วนประสมการตลาด (Services Marketing Mix)    
 ส่วนประสมการตลาด (Services Marketing Mix) เป็นเครื่องมือทางการตลาดที่ส าคัญใน
การด าเนินงานทางด้านการตลาดเพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ตามที่ผู้ประกอบการต้องการ ส่วนประสม
การตลาดประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) การจัดจ าหน่าย (place) การก าหนดราคา (price)  
การส่งเสริมการตลาด promotion สามารถเรียกส่วนประสมทางการตลาดนี้ได้อีกหนึ่งแบบคือ 4’Ps 
โดยผู้ประกอบการนั้นจะวางกลยุทธ์เพ่ือให้สามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายแต่
โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยนั้นจะเลือกใช้กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด 4’ps นั้นคงไม่พอเพราะมีงาน
ทางด้านบริการเกิดขึ้นด้วย (ชัยสมพล ชาวประเสริฐ 2547) ให้ความหมายว่าส่วนประสมทาง
การตลาดของตลาดบริการจะมีความ แตกต่างกันออกไปกล่าวคือ จะต้องมีการเน้นถึงพนักงาน 
กระบวนการให้บริการ และสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ ซึ่งทั้ง 3 ส่วนนั้นเป็นปัจจัยในการส่งมอบบริการ 
กล่าวคือ ธุรกิจโรงเรียนดนตรีเป็นธุรกิจในอุตสาหกรรมบริการ (Service Industry) ที่มีความแตกต่าง
จากธุรกิจอุตสาหกรรมสินค้า อุปโภคและบริโภคอ่ืนๆ เพราะมีทั้งผลิตภัณฑ์ที่จับต้องได้ (Tangible 
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Product) และผลิตภัณฑ์ที่จับต้อง ไม่ได้ (Intangible Product) เพราะฉะนั้นการตลาดที่น ามาใช้กับ
ธุรกิจการบริการจ าเป็นที่จะต้องจัดให้มีส่วนประสมทางการตลาดที่แตกต่างจากการตลาดทั่วไป โดย
องค์ประกอบแต่ละด้านให้ความหมายดังนี้   

1. ผลิตภัณฑ์และการให้บริการ (product)       
 (สุดาดวง  เรืองรุจิระ, 2543) ได้ให้ความหมายไว้ว่า ผู้ประกอบการจะท าธุรกิจ ได้  หลังจาก
เลือกตลาดเป้าหมายแล้วจะต้องจัดหาผลิตภัณฑ์product มาเสนอขายผลิตภัณฑ์อาจจะเป็นสิ่งที่มี
ตัวตนเรียกว่าสินค้า Goods หรือบริการ Service ที่ไม่มีตัวตนแต่ท าให้ลูกค้าเป้าหมายพอใจ ได้
ผลิตภัณฑ์เป็นองค์ประกอบหนึ่งในส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) เป็นองค์ประกอบที่กิจการ
สามารถควบคุมเปลี่ยนแปลงได้แต่กิจการจะเปลี่ยนแปลงให้เป็นที่ถูกใจตลาดเป้าหมายและท าให้
กิจการบรรลุวัตถุประสงค์จะต้องท าความรู้จักกับส่วนประกอบต่างๆของ ผลิตภัณฑ์เป็นอย่างดีเพ่ือ
สามารถเลือกประยุกต์ให้สอดคล้องกับแรงจูงใจและพฤติกรรมการซื้อของตลาดเป้าหมายอีกทั้ง
(รังสรรค์ เลิศในสัตย์, 2549) ให้ความหมายไว้ว่าการบริการ (Service) เช่น ธนาคาร โรงแรม การ
ขนส่ง การบิน เป็นสินค้าที่ไม่มีรูปร่าง เป้าหมายของการท าธุรกิจนั้นเน้นประโยชนใช้สอย การบริการ
จะมีความแตกต่างจากสินค้าทนทานและไม่ทนทานตรงที่ว่า สถานที่ผลิตเป็นทั้งสถานที่ขาย สถานที่
บริโภค และเป็นการน าเสนอ ณ สถานที่ก าหนดพิเศษ เวลาที่ก าหนดเมื่อน าเสนอแล้วก็จะจบสิ้นจะ
ปรับปรุงมาน าเสนอใหม่หรือคืนสินค้าไม่ได้ การตลาดจึงต้องเป็นการ สร้างความมั่นใจต่อผู้ขาย เมื่อ
ได้รับความมั่นใจจากผู้ซื้อครั้งหนึ่งแล้วก็จะจบสิ้น จะปรับปรุงมา น าเสนอใหม่หรือคืนสินค้าไม่ได้ 
การตลาดจึงต้องเป็นการสร้างความมั่นใจต่อผู้ขายเมื่อได้รับความมั่นใจจากผู้ซื้อครั้งหนึ่งแล้วการซื้อซ้ า
ท าให้ได้ก าไรที่สูง        

จากการนิยามของการวิจัยด้านผลิตภัณฑ์และบริการ  (Product)ตามความหมายของ
นักวิชาการดังกล่าวข้างต้นอาจสรุปได้ว่าผลิตภัณฑ์และบริการนั้นต้องเป็นสิ่งที่สนองต่อความต้องการ
ของกลุ่มเป้าหมาย โดยผู้ประกอบการนั้นต้องรู้ว่ากลุ่มเป้าหมายที่ผู้ประกอบการต้องการที่จะเข้าถึงคือ
ใครและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์นั้นๆอย่างไร ซึ่งผลิ ตภัณฑ์นั้นเป็นสิ่งที่
อาจจับจ้องได้และอาจจับต้องไม่ได้ แต่ผู้ประกอบการจะต้องสร้างความมั่นใจต่อลูกค้าและท าให้เกิด
การซื้อซ้ าท าซ้ า 

2. ราคา (price)          
(สุดาดวง  เรืองรุจิระ, 2543) ได้ให้ความหมายไว้ว่า ราคาเป็นเครื่องก าหนด มูลค่าในการ

แลกเปลี่ยนซื้อขายสินค้า และบริการต่างๆ การซื้อขายจะส าเร็จเมื่อผู้ซื้อเต็มใจจะจ่ายใน  ราคาหนึ่ง 
และผู้ขายพอใจที่ จะขายในราคาเดียวกันนั้นปัญหาการตั้งราคาสินค้า ได้เหมาะสมจึงต้อง  พิจารณา
จากปัจจัยประกอบหลายด้าน เช่น มูลเหตุจูงใจในการซื้อ พฤติกรรมต่างๆของผู้ซื้อ ตัวบทกฎหมาย
เป็นต้น ประกอบกับ (กฤตชยา มาต๊ะ, 2548) ได้กล่าวถึงว่า ราคา(Price) หมายถึงคุณค่าผลิตภัณฑ์ใน
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รูปตัวเงินราคาเป็นต้นทุนของลูกค้า ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า(Value) ผลิตภัณฑ์กับ
ราคา(Price) ผลิตภัณฑ์นั้นถ้าคุณค่า สูงกว่าราคาเขาก็จะตัดสินใจซื้อดังนั้นผู้ก าหนด กลยุทธ์ด้านราคา
ต้องค านึงถึงคุณค่าที่รับรู้ (Perceived value) ในสายตาของลูกค้าซึ่งต้องพิจารณาว่าการยอมรับของ
ลูกค้าในคุณค่าของ ผลิตภัณฑ์ว่าสูงกว่าราคาผลิตภัณฑ์นั้น อีกทั้ง (ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์, 2548)
กล่าวว่า ราคา(Price)การพิจารณาด้านราคาจะต้องรวมถึงระดับราคา ส่วนลด เงินช่วยเหลือ ค่า
นายหน้า และเงื่อนไขการช าระเงินสินเชื่อการค้า เนื่องจากราคามีส่วนในการให้บริการต่างๆ มีความ
แตกต่างกันและมีผลต่อผู้บริโภคในการรับรู้ถึงคุณค่าที่ได้รับจากการบริการโดยเทียบระหว่างราคาและ
คุณภาพ      

จากการนิยามของการวิจัยด้านราคา(price)ตามความหมายของนักวิชาการดังกล่าวข้างต้น
อาจสรุปได้ว่า การตั้งราคาผลิตภัณฑ์และบริการนั้นต้องค านึงถึงปัจจัยหลายๆอย่าง ซึ่งการตั้งราคาต่อ
ผลิตภัณฑ์นั้นจะต้องดูตลาดใกล้เคียงว่ามีการตั้งราคาอย่างไรและการตั้งราคานั้นจะต้องตั้ งในราคาที่
เหมาะสมกับตัวสินค้าและผู้บริโภค ต้องก าหนดราคาให้อยู่ในฆาตราฐานไม่สูงและไม่น้อยเกินไปจาก
ราคาในตลาดคู่แข่ง  

3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)      
 (อรพิณ ปินตา, 2550)ได้ให้ความหมายของ ช่องทางการจัดจ าหน่ายไว้ว่า  เป็นการน า
ผลิตภัณฑ์ไปสู่ตลาดเป้าหมาย กล่าวคือ ผลิตภัณฑ์จะต้อง สามารถมีไว้ให้บริการแก่ลูกค้า ณ ที่ใดที่
หนึ่งที่มีความเหมาะสม และสนองตอบความต้องการของ ลูกค้าได้อย่างสะดวกสบายและรวดเร็ว
รวมถึงมีการก าหนดช่องทางในการกระจายสินค้าให้ครอบคลุมและเหมาะสมเพ่ือให้บริการแก่ลูกค้า
อย่างทั่วถึง  ประกอบกับ (ธงชัย สันติวงษ์, 2534) ให้ความหมาย ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
หมายถึง กลไกที่เกี่ยวข้องกับ การท าให้สินค้าไหลผ่านมือจากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค เพ่ือที่จะสามารถ
ตอบสนองความต้องการและอุปนิสัยในการซื้อของกลุ่มผู้บริโภคได้ รวมถึง  (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และ
คณะ, 2546) อ้างถึงใน (พัณธิตรา แก้วมา, 2556) ได้ให้ความหมายว่า ช่องทางการจัดจาหน่าย 
(Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางการจัดจ าหน่ายใช้เพ่ือเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์และบริการจาก
องค์กรไปยัง ตลาดการจัดจ าหน่าย     

จากการนิยามของการวิจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ตามความหมายของ
นักวิชาการดังกล่าวข้างต้นอาจสรุปได้ว่า ช่องทางการจ าจ าหน่าย (Place) การเคลื่อนย้ายสินค้าและ
เก็บรักษาสินค้า หรือการให้บริการ จากผู้ประกอบการไปยังผู้บริโภคนั้น เป็นสิ่งส าคัญที่ธุรกิจจะต้องมี
ช่องทางการจัดจ าหน่ายขึ้นมาเป็นของตัวเองเพ่ือให้สามารถกระจายสินค้าไปยังผู้บริโภคได้อย่างทั่วถึง
อีกทั้ง ในการน าสินค้าไปสู่เป้าหมายนั้นจะต้องค านึงถึงต าแหน่ง สถานที่ที่ให้ความสะดวกสบายแก่
ผู้บริโภคเป็นหลัก เช่น เรื่องที่ตั้งอยู่ในแหล่งชุมชน เป็นต าแหน่งที่เข้าถึงง่าย มีความสะดวกในการ
เดินทาง มีสถานที่จอดรถอย่างเพียงพอหรือไม่   
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4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion)        
(อรพิน ปินตา 2557) ได้ให้ความหมายของการส่งเสริมการตลาดไว้ว่า เป็นการติดต่อสื่อสาร

ไปยังลูกค้ากลุ่มเป้าหมายเพ่ือแจ้งข่าวสาร จูงใจ เตือนความจ าของลูกค้าต่อผลิตภัณฑ์หรือบริการและ
ยังเป็นการขายความคิดความเข้าใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการให้แก่ลูกค้าในตลาดเป้าหมายให้
ได้รับรู้ ซึ่งการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อทัศนคติและพฤติกรรมของผู้บริโภค (สุดาดวง เรืองรุจิระ 
2543) ได้กล่าวไว้ว่าการส่งเสริมการตลาดเป็นการท าให้กลุ่มผู้บริโภคของเราเกิดความสนใจในตัว
สินค้ากับการตลาดจึงต้องพยายามหาวิธีการติดต่อสื่อสารที่จะท าให้ผู้เป็นลูกค้าเกิดความสนใจให้ได้แต่
ความสนใจที ผู้บริโภคมีต่อข่าวสารนั้นไม่ได้ขึ้นอยู่กับสื่อหรือข้อความที่ ใช้เป็นอย่างเดียวแหล่งของ
ข่าวสารถือเป็นปัจจัยส าคัญจะท าให้ผู้บริโภคหรือผู้รับข่าวสารเกิดความสนใจด้วยนอกจากนั้นในส่วน
ของผู้รับข่าวสาร บุคคลแต่ละคนมีการรับรู้ที่แตกต่างกันและมีการแปลความหมายแตกต่างกันด้วย  

จากการนิยามของการวิจัยด้านช่องทางการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  ตามความหมาย
ของนักวิชาการดังกล่าวข้างต้นอาจสรุปได้ว่า การส่งเสริมการตลาดเป็นการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับ
ข้อมูลระหว่างผู้ประกอบการกับผู้ผู้บริโภคโดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือแจ้งข่าวสารหรือข้อความที่ท าให้เกิด
แรงจูงใจต้อผู้บริโภค โดยการสื่อสารนั้นอาจใช้การสื่อสารในหลายรูปแบบเช่น การใช้พนักงานขาย
โดยตรง การเลือกใช้เทคโนโลยีเพ่ือใช้ในการติดต่อสื่อสาร การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ โดยทั้งหมดนั้นจะ
เลือกใช้ตามความเหมาะสมกับผู้บริโภคเพ่ือให้เข้าถึงผู้บริโภคเป้าหมายอย่างแท้จริง   

5. บุคคล (people)        
 (นฐพร นิลวงศ์, 2552) ได้ให้ความหมายของบุคคลไว้ว่า บุคคลทุกๆคนที่มีส่วนร่วมในการ
ให้บริการ ซึ่งรวมถึงพนักงานของกิจการ เป็นองค์ประกอบส าคัญปัจจุบันการแข่งขันทางธุรกิจสูงขึ้น
พนักงานเป็นปัจจัยส าคัญที่สามารถสร้างความแตกต่างให้กับธุรกิจ ได้โดยการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับตัว
สินค้าหรือการให้บริการที่ดีซึ่ง ท าให้เกิดความได้เปรียบทางการแข่งขันและยิ่งเป็นธุรกิจที่มีการ
ติดต่อสื่อสารโดยตรงระหว่าง ผู้รับบริการกับผู้ให้บริการพนักงานจึงเป็นปัจจัยที่ส าคัญอย่างยิ่ง อีก (ยุ
พาวรรณ วรรณวาณิชย์, 2548) ให้คานิยามส่วนประสมด้านบุคคล คือ บุคคลที่มีบทบาทเป็นผู้ผลิต 
น าเสนอ ส่งมอบ ดูแลลูกค้าหลังเสร็จสิ้นการขาย ไปจนถึงการพัฒนาและสร้างความสัมพันธ์ที่ดีให้กับ
ลูกค้าโดยขึ้นอยู่กับปัจจัยส่วนบุคคลของลูกค้าซึ่งเป็นการให้ค านิยามที่กล่าวถึงบุคคลที่ประกอบ
กิจกรรมภายในธุรกิจเท่านั้น       

จากการนิยามของการวิจัยด้านบุคคล (people) ตามความหมายของนักวิชาการดังกล่าว
ข้างต้นอาจสรุปได้ว่า บุคคล (people) คือ การสร้างความเชื่อมั่นผ่านทางบุคคล ผู้ที่มีความรู้
ความสามารถในการให้บริการได้อย่างเต็มความสามารถ โดยจะต้องเป็นผู้ที่มีความรู้ มีทักษะ มี
ทัศนคติที่ดี มีความสามารถในการแก้ไขปัญหาต่างๆและสามารถค่านิยมให้กับองค์กร รวมถึงต้องดูแล
ใส่ใจลูกค้าและตระหนักถึงความพึงพอใจของลูกค้า 

http://tdc.thailis.or.th/tdc/basic.php?query=%CD%C3%BE%D4%B9%20%BB%D4%B9%B5%D2&field=1003&institute_code=0&option=showindex_creator&doc_type=0
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6. กระบวนการให้บริการ (Process)      
 กระบวนการให้บริการ หมายถึง ขั้นตอนหรือกระบวนผู้ผลิตหรือผู้ให้บริการนั้นจะท าอย่างไร
ที่จะให้บริการแก่ลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ ตอบสนองต่อความพึงพอใจของลูกค้า โดยจ าเป็นต้องมี
ข้อปฏิบัติอย่างถูกต้องและชัดเจน ที่จะท าให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ และเกิดการซื้อซ้ าหรือความ
ภักดีในต่อสินค้า          
 (อรพิน ปินตา 2557) ได้ให้ความหมายของกระบวนการให้บริการว่าคือ ระเบียบวิธีปฏิบัติ
หรือขั้นตอนคุณภาพให้บริการ ที่ส่งมอบการให้บริการกับลูกค้าได้อย่างรวดเร็วและประทับใจลูกค้า ซึ่ง
จะพิจารณา 2 ด้าน คือ          
 1. ความซับซ้อน (Complexity) จะต้องพิจารณาถึงขั้นตอนและความต่อเนื่องของงาน ใน
กระบวนการให้บริการ เช่น ความสะดวกรวดเร็วในการรับบริการ ระยะเวลาในการรับบริการ 
 2. ความหลากหลาย (Divergence) ต้องพิจารณาถึงความมีอิสระ ความยืดหยุ่น และ 
ความสามารถที่จะเปลี่ยนแปลงขั้นตอนหรือล าดับของการท างานได้ อีกทั้ง (ทนงศักดิ์ จิรวัตนวิจิตร, 
2554)ได้กล่าวว่า กระบวนการให้บริการเป็นส่วนประสมทางการตลาดที่ มีความส าคัญเป็นอย่างมาก
ต้องอาศัยพนักงานที่มีประสิทธิภาพหรือเครื่องมือทันสมัยในการท าให้เกิดกระบวนการที่สามารถส่ง
มอบบริการที่มีคุณภาพได้เนื่องจากการให้บริการโดยทั่วไปมักจะประกอบด้วยหลายขั้นตอนได้แก่การ 
ต้อนรับการสอบถามข้อมูลเบื้องต้นการให้บริการตามความต้องการ การช าระเงินเป็นต้น ซึ่งใน แต่ละ
ขั้นตอนต้องประสานเชื่อมโยงกันอย่างดี หากขั้นตอนใดไม่ดีแม้แต่ขั้นตอนเดียวย่อมท าให้การบริการ
ไม่เป็นที่ประทับ ใจแก่ลูกค้า  

7. สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation)   
 สิ่งแวดล้อมทางกายภาพเป็นสิ่งที่ส าคัญ ที่ผู้ประกอบการต้องศึกษาถึงพฤติกรรมและความ
ต้องการความพึงพอใจของลูกค้าว่าสิ่งแวดล้อมทางกายภาพนั้นควรจะจัดการในรูปแบบใดเพ่ือให้เกิด
ความประทับใจต่อลูกค้าท่ีมาใช้บริการโดยเฉพาะการใช้บริการในครั้งแรกมากท่ีสุด เพ่ือดึงดูดลูกค้าให้
มองเห็นภาพลักษณ์อย่างชัดเจน        
 (ทนงศักดิ์ จิรวัตนวิจิตร, 2554) ได้กล่าวไว้ว่าสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence 
and Presentation)  หมายถึง สิ่งแวดล้อมที่ ซึ่งมีการให้บริการและปัจจัย ที่เกี่ยวข้องกับการจับต้อง
ได้อย่างใด อย่างหนึ่งที อ านวยความสะดวกในการปฏิบัติการและส่งมอบบริการเช่น เครื่องแบบของ
เจ้าหน้าที่ ที่ให้บริการ การตกแต่งสถานที ให้บริการหรือสิ่งที่ ผู้บริโภคสามารถสังเกตเห็นได้ ง่ายทาง
กายภาพ เช่น ความมีระเบียบภายในส านักงาน ความสะอาดของตัวอาคารสถานที ่ 
 

http://tdc.thailis.or.th/tdc/basic.php?query=%CD%C3%BE%D4%B9%20%BB%D4%B9%B5%D2&field=1003&institute_code=0&option=showindex_creator&doc_type=0
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แนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค(Customer Behavior) 

ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภคนั้นได้มีนักวิชาการหลายท่านได้ให้ความหมายไว้
หลากหลาย คล้ายคลึงกันดังต่อไปนี้  

(เสรี วงษ์มณฑา, 2542) ได้กล่าวว่าพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior) หมายถึง 
การแสดงออกของแต่ละบุคคลที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับการใช้สินค้าและบริการทางเศรษฐกิจรวมทั้ง
กระบวนการในการตัดสินใจที่มีผลต่อการแสดงออกการกระท าของผู้บริโภคท่ีเกี่ยวข้องกับการซื้อและ
การใช้สินค้า  

ธงชัย สันติวงษ์ (2546: 27-28) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภคว่าการกระท าของ
บุคคลใดบุคคลหนึ่งซึ่งเกี่ยวข้องโดยตรงกับการจัดหาให้ได้มาและการใช้ซึ่งสินค้า และบริการทั้งนี้
หมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจ ซึ่งมีมาอยู่ก่อนแล้ว และมีส่วนในการก าหนดให้มีการกระท า
ดังกล่าว ประเด็นส าคัญของค าจ ากัดความข้างต้นคือ กระบวนการตัดสินใจที่มีอยู่มาก่อนแล้ว 
(Precede) สิ่งที่มีมาก่อนเหล่านี้ หมายถึง ลักษณะทางพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีว่าในขณะนั้น 

(ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2541) พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมซึ่งผู้บริโภคท า
การค้นหาการซื้อและการใช้ประเมินผลการใช้สอยผลิตภัณฑ์และบริการซึ่งคาดว่าจะสนองความ
ต้องการของเขาหรือการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจและการกระท าของคนที่เกี่ยวข้องกับการซื้อและ
การใช้สินค้าการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการค้นหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการ
ใช้ของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม 
 จากความหมายข้างต้นอาจกล่าวได้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภคของบุคคลแต่ละบุคคล เป็น
พฤติกรรมที่ควรจะศึกษาเพ่ือใช้เป็นข้อมูลที่จะช่วยวิเคราะห์พฤติกรรมกระบวนการในการตัดสินใจ
เลือกซื้อของผู้บริโภค ซึ่งสิ่งที่เลือกซื้อหรือเลือกรับบริการนั้นจะต้องสามารถตอบสนองความต้องการ
ของผู้บริโภค  
 

การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค         

(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546) อ้างถึงใน (อภิวิทย์ ยั่งยืนสถาพร, 2558) การวิเคราะห์พฤติกรรม
ด้านผู้บริโภคเป็นการค้นคว้าหรือการวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผู้บริโภคเพ่ือทราบ
ถึงลักษณะความต้องการและพฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผู้บริโภคค าตอบที่จะช่วยให้นักการ
ตลาดสามารถจัดการกลยุทธ์การตลาด (Market Strategies) ที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของ
ผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม 
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ตารางที่ 2 ค าถามที่ใช้เพื่อค้นหาลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภคคือ 6Ws และ 1H เพ่ือให้ได้ค าตอบ 7 os 
ซึ่งประกอบไปด้วย  

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบท่ีต้องการทราบ (7Os) 

1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย 
(Who is in the target 
market?)  

ลักษณะกลุ่มเป้าหมาย(Occupants) ทางด้าน 
(1) ประชากรศาสตร์ 
(2) ภูมิศาสตร์ 
(3) จิตวิทยา  
(4) พฤติกรรมการบริโภค  

2. ผู้บริโภคซื้ออะไร 
(What does the consumer 
buy?)  

 

สิ่งที่ผู้บริโภคต้องการซื้อ(Objects) สิ่งที่ผู้บริโภค ต้องการจาก
ผลิตภัณฑ์คือ ต้องการคุณสมบัติและองค์ประกอบ ของผลิตภัณฑ์ 
และความแตกต่างที่เหนือกว่าคู่แข่งขัน  

3. ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อ 
(Why does the consumer 
buy?) 

วัตถุประสงค์ในการซื้อ(Objectives) ผู้บริโภคซื้อสินค้าเพ่ือ สนอง
ความต้องการของเขาด้านร่างกายและด้านจิตวิทยาซึ่ง ต้องศึกษาถึง
ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ คือ  
(1) ปัจจัยภายในหรือปัจจัยด้านจิตวิทยา  
(2) ปัจจัยทางสังคมวัฒนธรรม 
(3) ปัจจัยเฉพาะบุคคล 

4. ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจ
ซ้ือ (Who participates in the 
buying?)  

บทบาทของกลุ่มต่างๆ(Organizations) ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ซื้อ ประกอบด้วย 
(1) ผู้ริเริ่ม 
(2) ผู้มีอิทธิพล                                                               
(3) ผู้ตัดสินใจซื้อ                                                           
(4) ผู้ซื้อ 
(5) ผู้ใช ้ 
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ตารางที่ 2 ค าถามที่ใช้เพื่อค้นหาลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภคคือ 6Ws และ 1H เพ่ือให้ได้ค าตอบ 7 
os ซึ่งประกอบไปด้วย (ต่อ) 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบท่ีต้องการทราบ (7Os) 

5. ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด (When 
does the consumer buy?) 

โอกาสในการซื้อ(Occasions) เช่น ช่วงเดือนใดของปี หรือช่วง 
ฤดูกาลใดของปี ช่วงวันใดของเดือน ช่วงเวลาใดของวัน โอกาส 
พิเศษ หรือเทศกาลวันส าคัญช่องทาง หรือแหล่ง หรือสถานที่ 
จ าหน่าย (Outlet ) 

6. ผู้บริโภคซื้อที่ไหน (Where 
does the consumer buy?)  

ที่ผู้บริโภคไปทาการซื้อ เช่นห้างสรรพสินค้าซูเปอร์มาร์เก็ต ร้านขาย 
สะดวกซื้อฯลฯ  

7. ผู้บริโภคซื้ออย่างไร (How 
does the consumer buy?)  

ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ (Operations) ประกอบด้วย 
(1) การรับรู้ปัญหา 
(2) การค้นข้อมูล                                                            
(3) การประเมินผล 
(4) การตัดสินใจซื้อ 
(5) ความรู้สึกภายหลังการซื้อ  

ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์. (2546). การตลาดเพื่อสิ่งแวดล้อม. กรุงเทพฯ: พัฒนศึกษา. อ้างถึงใน 
 (อภิวิทย์ ยั่งยืนสถาพร, 2558) 

จากที่กล่าวมาข้างต้นอาจกล่าวได้ว่า การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคนั้นท าเพ่ือสนองความ
พึงพอใจของผู้บริโภค โดยใช้ค าถามเพ่ือค้นหาลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภค โดยใช้ค าถาม (6Ws และ 
1H) คือ Who? What? Why? Where? และ How? เพ่ือค้นหาค าตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซึ่ง 
ป ร ะ ก อ บ ด้ ว ย  Occupants Objects Objectives Organizations Occasion Outlets and 
Operations และน าค าตอบนั้นไปใช้กับการเลือกกลยุทธ์ทางการตลาดให้สอดคล้องกับพฤติกรรม
ผู้บริโภค 
 
โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค         
 (Kotler 2003) ได้กล่าวถึงแนวคิดแบบจ าลองพฤติกรรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior 
Modal) ว่าเป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ท าให้เกิดการตัดสินใจเลือกซื่อผลิตภัณฑ์ โดยเริ่มจากการเกิด
สิ่งกระตุ้น (Stimulus) ที่ท าให้เกิดความต้องการ สิ่งกระตุ้นจะผ่านเข้าไปในความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ  
(Buyer’s Black Box) ซึ่งเปรียบเสมือนกล่องด าผู้ซื้อจะได้รับอิทธิพลจากหลายลักษณะ และมีการ
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ตอบสนองของผู้ซื้อ (Buying Response) หรือการตัดสินใจของผู้ซื้อ (Buyer’s Decision) ที่เกิดจาก
ภายนอก  
ภาพที่ 2  รูปแบบพฤติกรรมผู้ซื้อผู้บริโภค [Model of Buyer (Consumer) Behavior]  

 
ที่มา:ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ. (2546). การบริหารการตลาดยุคใหม่. กรุงเทพฯ: ธรรมสาร. (พิมาน
มาศ ลีเลิศวงศ์ภักดี, 2552) 

1. สิ่งกระตุ้น เป็นสิ่งที่เกิดจากภายในร่างกายและสิ่งกระตุ้นที่เกิดจากภายนอก ซึ่งจะเน้นสิ่ง
เฉพาะสิ่งกระตุ้นภายนอกเท่านั้น การจัดสิ่งกระตุ้นภายนอกนั้นแบ่งออกเป็น 2 ส่วนคือ  
  1.1 สิ่งกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus)  เป็นสิ่งกระตุ้นทางการตลาด
ที่เกี่ยวข้องกับส่วนประสมทางตลาดบริการ (Services Marketing Mix) คือ ผลิตภัณฑ์ (Product) 
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ราคา (Price) การจัดจ าหน่าย (Place) การส่ ง เสริมการตลาด (Promotion) บุคคล (People) 
กระบวนการ (Process) และหลักฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) 

1.2 สิ่งกระตุ้นอ่ืนๆ การเมือง (Political) และวัฒนธรรม (Cultural) (Other  
Stimulus) หรือผู้ขายไม่สามารถควบคุมได้ ได้แก่ เศรษฐกิจ (Economic) เทคโนโลยี 
(Technological) การเมือง (Political) และวัฒนธรรม (Cultural)  

2. กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ (Buyer’s Black Box) นักการตลาดต้องการ 
ทราบว่าผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงสิ่งกระตุ้นทางการตลาดและสิ่งกระตุ้นอ่ืนๆให้เป็นการตอบสนองได้
อย่างไรโดยแบ่งออกเป็น2ส่วน คือลักษณะของผู้บริโภคที่มีอิทธิพลต่อการรับรู้และการตอบสนองต่อ
สิ่งกระตุ้นของผู้บริโภค ส่วนที่สองคือ กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคที่กระทบต่อพฤติกรรมของผู้
ซื้อ มีดังนี ้    

2.1 ลักษณะของผู้ซื้อ (Buyer Characteristics) ได้รับอิทธิพลมาจากปัจจัยต่างๆ 
  2.1.1 ปัจจัยทางวัฒนธรรม (Cultural Factor) ได้แก่ วัฒนธรรม 

พ้ืนฐาน (Culture) เป็นข้อมูลพ้ืนฐานของพฤติกรรมความต้องการของบุคคล พฤติกรรมของมนุษย์
เรียนรู้ถึงค่านิยมการรับรู้ ความต้องการและพฤติกรรมพ้ืนฐานจากครอบครัวและสถาบันทางสังคม 
   2.1.2 วัฒนธรรมกลุ่มย่อย (Subcultures) กลุ่มบุคคลที่มีระบบค่านิยม
ร่วมกัน เช่นการมีประสบการณ์ชีวิตหรืออยู่ภายใต้สถานการณ์เดียวกัน รวมถึง สัญชาติ ศาสนา เชื้อ
ชาติ และภูมิศาสตร์          
   2.1.3 ชนชั้นของสังคม (Social Classes) เป็นการแบ่งสมาชิกสังคมคม
ตามล าดับชั้น โดยจะแบ่งตามค่านิยมความสนใจและพฤติกรรมที่คล้ายๆกัน เช่น รายได้ การศึกษา 
ฐานะและปัจจัยอื่นๆ         

2.2 ปัจจัยทางสังคม (Social Factor) ได้แก่     
  2.2.1 กลุ่ม (Group) คือ บุคคลตั้งแต่สองคนข้ึนไปที่มีเป้าหมายของ 

แต่ละคนหรือเป้าหมายรวมกลุ่ม สามารถแบ่งย่อยได้ คือกลุ่มสมาชิก (Membership Groups) กลุ่ม
อ้างอิง (Reference Groups) กลุ่มในอุดมคติ (Aspiration Groups)     
   2.2.2 ครอบครัว (Family) เป็นกลุ่มที่มีอิทธิพลอย่างมากต่อพฤติกรรมการ
ซื้อครอบครัวเป็นปัจจัยทางสังคม ในกรณีท่ีเลือกซ้ือสินค้าหรือบริการที่มีราคาแพง ครอบครัวสามีและ
ภรรยาต้องตัดสินใจร่วมกัน         
   2.2.3 บทบาทและสถานภาพ (Roles and Status) คือกิจกรรมต่างๆที่เป็น
สิ่งที่สะท้อนถึงการให้การยอมรับจากสังคมและบุคคลนั้นจะเลือกผลิตภัณฑ์ที่แสดงถึงสถานภาพใน
สังคม  
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2.3 ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal Factor) ได้แก่     
  2.3.1 อายุ (Age) และข้ันวัฎจักรชีวิต ครอบครัว (Family Life Cycle)  

การใช้ชีวิตมักจะเปลี่ยนแปลงไปตามช่วงอายุ ไม่ว่าจะเป็นรสนิยมต่อสิ่งต่างๆเช่น อาหาร เสื้อผ้า 
เฟอร์นิเจอร์ เพราะฉะนั้นการเปลี่ยนแปลงสินค้าหรือบริการนั้นสามารถเปลี่ยนแปลงได้ตลอดเวลา
   2.3.2 อาชีพ(Occupation)เป็นสิ่งที่ส่งผลต่อสินค้าและบริการ ซึ่งนักการ
ตลาดนั้นให้ความส าคัญต่อกลุ่มอาชีพเป็นอย่างมาก       
   2.3.3 สถานะทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) ให้ความสนใจ
แนวโน้มของรายได้ส่วนบุคคลเพราะสถานะทางเศรษฐกิจของ บุคคลจะส่งผลต่อการเลือกผลิตภัณฑ์ 
ให้เหมาะสมกับสถานการณ์นั้นๆ        
   2.3.4 รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) รูปแบบการด าเนินชีวิตจะวัดจาก
กิจกรรม (Activities)ความสนใจ(Interests)และความคิดเห็น (Opinions) ที่ เรียกว่ามิติเอไอโอ 
(AIO Dimensions)          
   2.3.5 บุคลิกภาพ (Personality) คือลักษณะด้านจิตวิทยาที่มีลักษณะ
แตกต่างกันใน แต่ละบุคคลซึ่งน าไปสู่การตอบสนองต่อสภาพแวดล้อมของบุคคลนั้นอย่างมั่นคงและ
ถาวร บุคลิกภาพโดยปกติจะอธิบายในรูปของอุปนิสัยเช่นความมั่นใจในตนเองการชอบเข้าสังคม รัก
อิสระความก้าวร้าวเป็นต้น 

2.4 ปัจจัยทางจิตวิทยา การเลือกซื้อของบุคคลได้รับอิทธิพลจากปัจจัยทางจิตวิทยา  
ซึ่งประกอบด้วย           
   2.4.1 การจูงใจพฤติกรรมการเลือกซื้อจะอยู่ที่การสร้างแรงจูงใจให้แก่ 
ผู้บริโภค ดังนั้นคุณจะต้องพิจารณาว่าสินค้าของคุณสามารถสร้างแรงจูงใจให้แก้ผู้บริโภค   
   2.4.2 การรับรู้ พฤติกรรมผู้บริโภคข้ึนอยู่กับการรับรู้ของผู้บริโภคเองซึ่งแต่
ละคนย่อมไม่เท่ากัน          
   2.4.3 การเรียนรู้พฤติกรรมผู้บริโภคแต่ละบุคคลคนในการบริโภคสินค้าต้อง
มีการเรียนรู้เพื่อการใช้ประโยชน์จากสินค้าซึ่งผู้ใช้สินค้าตัวเดียวกันอาจได้ประโยชน์และการใช้
ประโยชน์คนละด้าน          
   2.4.4 ความเชื่อและทัศนคติส่วนบุคคล ผู้บริโภคมักใช้ความเชื่อและ
ทัศนคติ ส่วนตัวในการตัดสินใจซื้อเสมอ  

3.กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้ซื้อ (Buyer Decision Process) มีข้ันตอน ดังนี้ 
  3.1 การรับรู้ความต้องการ (Problem Recognition)     

3.2 การค้นหาข้อมูล (Information Search)    
 3.3 การประเมินผลทางเลือก (Evaluation)     
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 3.4 การตัดสินใจซื้อ (Decision)      
 3.5 พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior)  

สามารถเขียนเป็นแบบจ าลองกระบวนการตัดสินใจซื้อ 5 ขั้นตอนของผู้บริโภคได้ ดังนี้ 
ภาพที่ 3 แบบจ าลองกระบวนการตัดสินใจซื้อ 5 ขั้น ของผู้บริโภค 

การรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินผล การตัดสินใจซื้อ พฤติกรรมหลังการซื้อ  

ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์.(2546) การบริหารการตลาดยุคใหม่. กรุงเทพมหานคร: พัฒนาศึกษา. อ้างถึง
ใน (ธงชัย ชูสุ่น, 2557) 

4. การตอบสนองของผู้ซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคหรือผู้ ซื้อ 
(Buyer’s Purchase Decisions) หมายถึง พฤติกรรมที่มีการแสดงออกมาของผู้ซื้อหลังจากมีสิ่ง 
กระตุ้นซึ่งก็คือ ผู้บริโภคจะตัดสินใจ (Buyer’s Decision) ในประเด็นต่างๆดังนี้   
  4.1 การเลือกผลิตภัณฑ์ (Product Choice) คือ การที่ผู้บริโภคจะตัดสินใจเลือกซื้อ 
ประเภทของผลิตภัณฑ์หนึ่ง ๆ         
  4.2 การเลือกตราสินค้า (Brand Choice) คือ การที่ผู้บริโภคจะตัดสินใจเลือกซื้อ
ตรา สินค้าของผลิตภัณฑ์ประเภทหนึ่ง        
  4.3 การเลือกผู้ขาย (Dealer Choice) คือ การที่ผู้บริโภคจะตัดสินใจเลือกผู้ขายเพ่ือ
ซ้ือ สินค้าหนึ่งๆ ซึ่ง ผู้บริโภคมักค านึงถึงสถานที่ขาย การบริการ    
  4.4 เวลาในการซื้อ (Purchase Timing) คือ การที่ผู้บริโภคจะตัดสินใจเลือกเวลา
และ ระยะเวลา เพ่ือซื้อสินค้าหนึ่ง ๆ       
  4.5 ปริมาณการซื้อ (Purchase Amount) คือ การที่ผู้บริโภคจะตัดสินใจเลือก
ปริมาณ สินค้าท่ีต้องการซื้อในครั้งหนึ่ง ๆ 

จากท่ีกล่าวมานั้น รูปแบบพฤติกรรมผู้ซื้อผู้บริโภค Model of Buyer Consumer Behavior 
ศึกษาเพ่ือให้เห็นถึงแรงจูงใจที่ท าให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์  ซึ่งความรู้สึกของผู้บริโภค
นั้นผู้ขายไม่สามารถรู้ถึงความต้องการของผู้บริโภค เราจึงต้องมีการคาดคะเนว่าผู้บริโภคนั้นต้องการ
อะไร โดยใช้รูปแบบพฤติกรรมผู้ซื้อต่างๆเช่น สิ่งกระตุ้นภายนอก การตอบสนองของผู้ซื้อ ลักษณะของ
ผู้ซื้อ ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ รูปแบบพฤติกรรมการซื้อนี้จะท าให้ผู้ประกอบการ ผู้ผลิต ผู้ขายเข้าใจใน
พฤติกรรมของผู้บริโภค เพ่ือให้น าไปใช้ด าเนินธุรกิจและให้สอดคล้องการพฤติกรรมของผู้บริโภค  
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ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค        
 ฉัตรยาพร เสมอใจ 2546 อ้างถึงใน (พิมานมาศ ลีเลิศวงศ์ภักดี, 2552) ผู้บริโภคแต่ละคนมี
ความแตกต่างกันในด้านต่างๆเป็นผลมาจากความแตกต่างกันของ ลักษณะทางกายภาพ และ
สภาพแวดล้อมของแต่ละบุคคล ส่งผลให้การตัดสินใจซื้อ ของผู้บริโภคมีความแตกต่างกันนักการตลาด
จึงต้องศึกษาถึงปัจจัยต่างๆ ทีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค อย่างเหมาะสม สามารถแบ่งปัจจัย 
ออกเป็น 2 ประเภท คือปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอก      
 1. ปัจจัยภายใน (Internal factors) ปัจจัยที่เกิดขึ้นจากตัวบุคคลในด้านความคิดและการ
แสดงมีพ้ืนฐานมาจากสภาพแวดล้อมต่างๆ เช่น การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเชื่อ ทัศนคติ 
บุคลิกภาพและแนวคิดของตนเอง         
  1.1 การจูงใจ (Motivation )เป็นสิ่งเร้าที่เกิดขึ้นจากภายในจากภายในและผลักดัน
ให้เกิดการ กระท าขึ้นและเป็นแรงจูงใจที่อยู่บนพ้ืนฐานของความต้องการ เมื่อไหร่ที่ผู้บริโภคมี
แรงจูงใจแล้วความต้องการจะได้รับการตอบสนอง      
  1.2 การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการของบุคคลในการยอมรับความคิดหรือ
การกระท าของบุคคลอ่ืน การรับรู้ของแต่ละบุคคล จะแตกต่างกันอกไป แม้ว่าจะถูกกระตุ้นอย่าง 
เดียวกันและสถานการณ์เดียวกันทั้งหมดนั้นขึ้นอยู่กับ ลักษณะของสิ่งกระตุ้น  ความสัมพันธ์ของสิ่ง
กระตุ้นรอบตัว สภาพภายในบุคคล        
  1.3 การเรียนรู้ (Learning) เกิดข้ึนเมื่อบุคคลนั้นได้แสดงพฤติกรรมแล้ว และ เกิดข้ึน
โดยผ่านสิ่งต่างๆคือแรงขับภายใน สิ่งเร้า ตัวเร่งให้เกิดพฤติกรรมการตอบสนองและแรงขับ เสริมอ่ืนๆ
การเรียนรู้ที่ท าให้เกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมและประสบการณ์ท าให้ผู้บริโภคเกิดการเรียนรู้ได้ใน 
3 ลักษณะ คือ           
   1.3.1 ด้านการรับรู้ เป็นเป็นการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมจากการไม่รู้ข้อมูล
มาเป็น การรับรู้ข้อมูล หรือจากท่ีรู้น้อยมาเป็นรู้มากขึ้น ด้านความรู้สึก และด้าน ทักษะ   
   1.3.2 ด้านความรู้สึกเป็นการเปลี่ยนแปลงความรู้สึก คือ จากไม่ชอบเป็น
ชอบ หรือ ชอบน้อยมาเป็นชอบมาก       
   1.3.3 ด้านทักษะเป็นการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมเกี่ยวกับความช านาญ คือ
จากสิ่งที่ท าไม่เป็นมาเป็น หรือจากน้อยมาท าให้คล่อง       
  1.4 ความเชื่อถือ (Beliefs) บุคคลย่อมมีความคิดที่ตนยืดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง
(Kotler 2003) หรือเป็นความคิดที่ยึดถือในใจซึ่งเป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดีต และมีผลต่อการ
ตัดสินใจซื่อของผู้บริโภค           

1.5 ทัศนคติ (Attitudes) การประเมินความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจของบุคคล  
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ความรู้สึกด้านอารมณ์ และแนวโน้มการปฏิบัติที่มีผลต่อความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหนึ่งหรือหมายถึง 
แนวโน้มของการเรียนรู้ที่จะตอบสนองต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่งทัศนคติเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลต่อความเชื่อใน 
ขณะเดียวกันความเชื่อก็มีอิทธิพลต่อทัศนคติ ทัศนคติมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื่อดังนั้นนักการ
ตลาดจึงต้องสร้างทัศนคติของผู้บริโภคให้สอดคล้องกับสินค้าและบริการหรือศึกษาทัศนคติของ
ผู้บริโภคแล้วพัฒนาสินค้าและบริการให้มีความสอดคล้อง      
  1.6 บุคลิกภาพ (Personality) เป็นลักษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลที่พัฒนามาจาก  
ความคิดความเชื่ออุปนิสัยและแสดงออกมาในด้านต่างๆซึ่งมีผลต่อการก าหนดรูปแบบในการ 
สนองตอบของแต่ละบุคคลบุคลิกภาพและพฤติกรรมของมนุษย์ถูกควบคุมโดยความนึกคิดพ้ืนฐาน  3
ระดับคือ   
   1.6.1 อิด (Id) ความต้องการขั้นพ้ืนฐานของมนุษย์   
   1.6.2 อีโก (Ego) ความต้องการด้านการยกย่องความภาคภูมิใจความเคารพ
และสถานะของบุคคล         
   1.6.3 ซุปเปอรอีโก้  (Superego) เป็นส่วนที่สะท้อนถึงศีลธรรมและ
จริยธรรมของ สังคมในตัวบุคคล        
   1.6.4 แนวคิดของตนเอง (Self concept) เป็นความรู้สึกของบุคคลเป็น สิ่ง
ที่ประทับใจของบุคคลซึงจะก าหนดลักษณะของบุคคลนั้นแต่ละบุคคลจะมีบุคลิกส่วนตัวหรือแนวคิด
ของตนเองซึ่งมีอิทธิพลต่อการซื้อ         
 ตามความหมายของนักวิชาการดังกล่าวอาจสรุปได้ว่า ปัจจัยภายใน นั้น เป็นปัจจัยที่เกิดขึ้น
จากตัวบุคคลของแต่บุคคลเองโดยมาจากสภาพแวดล้อมต่างๆที่เกิดกับบุคคลนั้น คือ การจูงใจสิ่งเร้าที่
ผลักดันให้เกิดการกระท า การรับรู้การยอมรับในความคิด การเรียนรู้เพ่ือให้เปลี่ยนพฤติกรรม
บางอย่าง ความเชื่อความยึดติดที่อยู่ในใจของผู้บริโภค ทัศนคติความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจของ
บุคคล บุคลิกภาพนิสัยโดยรวมของผู้บริโภคและแนวคิดของตนเองความรู้สึกส่วนบุคคล  ซึ่งสิ่งเหล่านี้ 
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค       
 2. ปัจจัยภายนอก (External factors) คือปัจจัยด้านสังคมและวัฒนธรรม เป็นปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อการเลือกซ้ือและไม่สามารถควบคุมได้แบ่งออกเป็น 4ประเภทดังนี้    
  2.1 ปัจจัยด้านวัฒนธรรม (Cultural factors) เป็นผลรวมจากการเรียนรู้ระหว่าง 
ความเชื่อค่านิยมและประเพณีซึ่งจะควบคุมพฤติกรรมผู้บริโภคของสมาชิกในสังคม (Schiffman & 
Kanuk, 2000) ปัจจัยด้านวัฒนธรรมแบ่งได้ ดังนี้       
   2.1.1 วัฒนธรรมพ้ืนฐาน (Culture) เป็นสัญลักษณ์หรือสิ่งที่มนุษย์สร้างขึ้น
โดยเป็นที่ยอมรับ จากรุ่นหนึ่งสู่รุ่นหนึ่งซึ่งเป็นตัวก าหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษย์ในสังคมใด
สังคมหนึ่ง (Etzel,Walker &Stanton, 2001) หรือเป็นลักษณะพ้ืนฐานของบุคคลในสังคมท่ี เกี่ยวข้อง



 37 
 
กับความต้องการและพฤติกรรม         
   2.1.2 วัฒนธรรมย่อย (Subculture) เป็นวัฒนธรรมของแต่ละกลุ่มภายใน 
สังคมซึ่งมีลักษณะเฉพาะแตกต่างกัน (Schiffman & Kanuk, 2000) หรือหมายถึงกลุ่มย่อย ของ
วัฒนธรรมซึ่งมีรูปแบบทางพฤติกรรมที่มีความแตกต่างจากกลุ่มอ่ืนภายในวัฒนธรรมเดียวกัน 
(Etzel,Walker & Stanton, 2001) วัฒนธรรมย่อยเกิดจากพ้ืนฐานทางภูมิศาสตร์และ ลักษณะ
พ้ืนฐานของมนุษย์ประกอบด้วยกลุ่มเชื้อชาติกลุ่มศาสนากลุ่มสีผิว พ้ืนที่ทางภูมิศาสตร์ กลุ่มอาชีพ 
กลุ่มย่อยด้านอายุ และกลุ่มย่อยด้านเพศ        
   2.1.3 ชั้นสังคม (Social class) หมายถึงการแบ่งสมาชิกของสังคมออกเป็น 
ระดับฐานะที่แตกต่างกันโดยที่สมาชิกในแต่ละชั้นสังคมจะมีสถานะอย่างเดียวกัน  (Schiffman & 
Kanuk, 2000) หรือ หมายถึง การแบ่งหรือ การจัดล าดับภายในสังคมซึ่งถือเกณฑ์ การศึกษา อาชีพ 
และรูปแบบ ตลอดจนลักษณะที่อยู่อาศัย (Etzel, Walker & Stanton, 2001) การแบ่งชั้นของสังคม
โดยทั่วไปจะถือเกณฑ์รายได้ อาชีพ หรือ พ้ืนที่อยู่อาศัย ชั้นทางสังคมเป็นอีกปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค          

2.2 ปัจจัยด้านสังคม (Social factors) เป็นปัจจัยที่เกี่ยวข้องในชีวิตประจ าวัน และ  
มีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางอ้อมต่อพฤติกรรมการซื้อปัจจัยด้านสังคมแบ่งได้ดังนี้   
   2.2.1 กลุ่มอ้างอิง (Reference groups) กลุ่มบุคคลซึ่งมีอิทธิพลทัศนคติ  
ค่านิยมและพฤติกรรมของบุคคลอ่ืน (Etzel,Walker & Stanton, 2001) แบ่งได้เป็นอีก 2 ระดับคือ 
กลุ่มปฐมภูมิ (Primary groups) ได้แก่ครอบครัวเพ่ือนสนิท เพ่ือนบ้าน เพ่ือนร่วมงาน  กลุ่มทุติยภูมิ 
(Secondary groups) ได้แก่กลุ่มบุคคลชนชั้นในสังคม ศาสนา เพ่ือนร่วมอาชีพและร่วมสถาบัน 
บุคคลกลุ่มต่างๆ           
   2.2.2 ครอบครัว (Family) ได้แก่บิดามารดาและพ่ีน้องครอบครัวถือเป็น
   2.2.3 บทบาทและสถานะ (Roles and statuses) บุคคลที่เกี่ยวข้องกับ
หลายกลุ่มเช่น ครอบครัวองค์กรและสถาบันโดยบุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกต่างกันในแต่ละ
กลุ่มผู้บริโภค มักจะเลือกซ้ือสินค้าท่ีสามารถสื่อถึงบทบาท และสถานะของตนเองในสังคมชั้น 

ตามความหมายของนักวิชาการดังกล่าวอาจสรุปได้ว่า ปัจจัยภายนอก นั้น เป็นปัจจัยที่ไม่
สามารถควบคุม คือปัจจัยด้านสังคม อิทธิพลทัศนคติ ค่านิยม ครอบครัว บทบาทและสถานะ และ
ปัจจัยด้านวัฒนธรรมความเชื่อค่านิยมและประเพณี สิ่งเหล่านี้เป็นสิ่งที่ผู้ประกอบการไม่สามารถ
ควบคุมได้ เพราะพฤติกรรมผู้บริโภคจะขึ้นอยู่กับปัจจัยเหล่านี้ แต่สิ่งที่ผู้บริโภคสามารถท าได้คือ
การศึกษาปัจจัยภายนอกของกลุ่มพฤติกรรมผู้บริโภคที่ต้องการ เพ่ือน ามาประกอบใช้กับการวางแผน
ทางธุรกิจ 
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ขั้นตอนการตัดสินใจของผู้ซื้อ (Buyer’s decision process) 

 1. การรับรู้ความต้องการ/ปัญหา (Problem recognition) รับรู้ว่าต้องการอะไรซึ่งอาจเกิด
จากสิ่งกระตุ้นจาก ภายในและภายนอกความต้องการทางกายความต้องการด้านจิตวิทยา  
 2. การค้นหาข้อมูล (Information search) รวบรวมข้อมูลที่ถูกต้องเพ่ือน าไปประเมิน ผล 
โดยข้อมูลอาจจะ เป็นเรื่องผลิตภัณฑ์ ราคา สถานที่จ าหน่าย และการส่งเสริม การตลาดที่มาของ
แหล่งข้อมูลมาจาก ตัวแทนขายโฆษณา (โทรทัศน์วิทยุสิ่งพิมพ์) อินเตอร์เน็ต ห้างสรรพสินค้า หรือจาก
ผู้ที่เคยใช้หรือทดลองใช้เอง         

3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) เมื่อได้ข้อมูลมาแล้วผู้บริโภคจะ
เกิดความเข้าใจและ ประเมินผลทางเลือกโดยกระบวนการประเมินดังนี้    
  3.1 คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ด้านใดด้านหนึ่งหรือภาพรวมที่ตอบสนองความต้องการ
  3.2 การให้น้ าหนักความส าคัญส าหรับคุณสมบัติที่แตกต่างกันความเชื่อเกี่ยวกับตรา
สินค้า            
  3.3 ทัศนคติในการเลือกสินค้า       
 4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) หลังจากผ่านการประเมินผลมาแล้วผู้บริโภคจะ
เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่พอใจมากที่สุดแต่ในระหว่างความตั้งใจซื้อกับการตัดสินใจซื้อมีปัจจัยที่มา
เกี่ยวข้อง 3 ประการ 
  4.1 ทัศนคติจากบุคคลอ่ืน       
  4.2 ปัจจัยสถานการณ์ที่คาดคะเนไว้     
  4.3 ปัจจัยสถานการณ์ที่ไม่คาดคะเนไว้     
 5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase behavior) ตลาดต้องพยายามทราบถึงระดับ
ความพึงพอใจของผู้บริโภคภายหลังการซื้อว่าอยู่ในระดับใดพฤติกรรมหลังการซื้อที่ต้องติดตามและให้
ความสนใจมีรายละเอียดดังนี้         
  5.1 ความพึงพอใจหลังการซื้อ (Post purchase satisfaction) เป็นระดับความพึง
พอใจของผู้บริ โภคภายหลังจากที่ได้ซื้อสินค้าและบริการไปแล้ว ถ้าสินค้าและบริการนั้นมี
ประสิทธิภาพสูงเท่าหรือเกินความคาดหวังก็มีโอกาสที่ผู้บริโภคจะกลับมาซื้อหรือใช้บริการซ้ า  
  5.2 การกระท าภายหลังการซื้อ (Post purchase action) ความพึงพอใจและไม่
พอใจในผลิตภัณฑ์จะมีผลต่อพฤติกรรมต่อเนื่องของผู้บริโภค เช่น ซื้อซ้ า เลิกใช้ บอกต่อหรือ ร้องเรียน 
  5.3 พฤติกรรมการใช้และการก าจัดภายหลังการซื้อ  (Post purchase use and 
disposal)เป็นสิ่งที่ต้องติดตามเพราะมีผลต่อการพัฒนาสินค้า ยอดขาย สังคมและสิ่งแวดล้อม  

ตามความหมายของนักวิชาการดังกล่าวอาจสรุปได้ว่า ขั้นตอนการตัดสินใจของผู้ซื้อ นั้น มี
หลายขั้นตอน คือ รับรู้ปัญหา (Problem recognition) การค้นหาข้อมูล (Information search) การ
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ประเมินผลทางเลือก  (Evaluation of alternatives)  การตัดสิน ใจซื้ อ  (Purchase decision)
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase behavior) ดังนั้นการพยายามรู้ถึงความนึกคิดของ
ผู้บริโภค ซึ่งผู้ประกอบการไม่สามารถหยั่งรู้ได้ จึงต้องน าขั้นตอน การตัดสินใจของผู้ซื้อ มาใช้ประกอบ
กับการวางแผนธุรกิจของผู้ประกอบการ  
 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง         

การศึกษาวิจัยในครัง้นี้โดยเลือกงานวิจัยที่เกี่ยวข้องเพ่ือน าผลงานและข้อมูลมาใช้เพื่อ
การศึกษาให้เป็นประโยชน์ โดยมีผลงานที่เก่ียวข้องดังนี้ 

(ว่าที่ร้อยตรีจิรโรจน์ ธรรมสโรช, 2557) ศึกษาเกี่ยวกับ การแข่งขันธุรกิจโรงเรียนดนตรีใน
จังหวัดชัยภูมิ เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผู้ปกครองในการตัดสินใจเลือกโรงเรียนดนตรีให้กับบุตรหลาน เพ่ือ
ศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อในการเลือกโรงเรียนดนตรีของผู้ปกครองในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชัยภูมิเพ่ือ
วิเคราะห์ประเด็นปัญหาในการด าเนินงานธุรกิจดนตรีในจังหวดชัยภูมิเพ่ือสร้างกลยุทธ์ศักยภาพ เชิง
การแข่งขันของผู้ประกอบธุรกิจโรงเรียนดนตรีในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชัยภูมิ โดยผู้วิจัยได้สรุป การ
วิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค ที่ส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจ โรงเรียนดนตรีดังต่อไปนี้ 
 จุดแข็ง การมีหลักสูตรที่ได้รับการยอมรับในระดับสากล บรรยากาศของโรงเรียนที่ใกล้ชิด 
เสมือนครอบครัว ชื่อเสียงของโรงเรียน         

จุดอ่อน บุคลากรที่ยังไม่เพียงพอกับจ านวนนักเรียนสถานที่และอุปกรณ์การเรียนเก่าและไม่ 
พร้อมใช้งาน ท าให้เกิดเป็นจุดอ่อนที่ส าคัญในการท าธุรกิจโรงเรียนดนตรี    
 โอกาส ด้านเศรษฐกิจของจังหวัดชัยภูมิภูมิที่ก าลังขยายตัว หน่วยงานราชการที่คอยให้การ
สนับสนุนในการให้เวทีในการแสดง สื่อสังคมออนไลน์ก็เป็นอีกส่วนที่ใช้ในการประชาสัมพันธ์และบ่ง
บอกถึงพัฒนาการของนักเรียนไปยังผู้ปกครอง        

อุปสรรค บุคลากรที่มีน้อยท าให้เป็นอุปสรรคของการขยายตัวของธุรกิจโรงเรียนดนตรีและใน
ด้านเศรษฐกิจ รวมถึงทัศนคติของผู้ปกครองที่ยังมองว่าการเรียนดนตรียังเป็นแค่ส่วนเสริม ยังไม่เห็น
ถึงความส าคัญของการเรียนดนตรี  

 
(อรพิณ ปินตา, 2550) ศึกษาเกี่ยวกับ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล ต่อ

ผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดเชียงราย 
พบว่า ประชากรที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 15-20 ปี มีการศึกษา
ระดับมัธยมศึกษา หรือ ปวช. ประกอบอาชีพนักเรียน/นักศึกษา และยังไม่มีรายได้ โดยปัจจัยที่ส่งผล
ต่อ การเลือกรับบริการจากมากไปน้อยคือปัจจัยด้านบุคลากรปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ปัจจัยด้านลักษณะ 



 40 
 
ทางกายภาพปัจจัยด้านสถานที่ปัจจัยด้านกระบวนการปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านการส่งเสริม 
การตลาด  
 

(วิภาสินี เมาลานนท์, 2555) ศึกษาเกี่ยวกับ การศึกษาแนวทางทางการตลาด และการด าเนิน
ธุรกิจโรงเรียนดนตรี ส าหรับผู้สูงอายุ ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มี
อายุระหว่าง 61-70 ปี สถานภาพสมรส โดยส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายได้อยู่ที่ 
20,001-30000 บาท มีโรคประจาตัวไม่เคยเรียนดนตรีมาก่อน แต่มีความประสงค์ที่จะเรี ยนดนตรี 
ร้องเพลงเป็นสิ่งที่ได้รับความสนใจมากที่สุด ทางด้านความต้องการโรงเรียนดนตรีของผู้สูงอายุ สิ่ง
ส าคัญที่สุดคือต้องการเรียนดนตรีใน โรงเรียนเฉพาะกลุ่มผู้สูงอายุ ทางด้านลักษณะของโรงเรียน คือ 
ต้องการครูผู้สอนที่ความเชี่ยวชาญด้านการ สอนผู้สูงอายยุโดยเฉพาะ ทางด้านราคาและการส่งเสริม
การขาย คือต้องการค่าเรียนที่เหมาะสมกับคุณภาพ การสอน และด้านวิชาที่ควรเปิดสอน คือ วิชา
ปฏิบัติเครื่องดนตรี  

 
(กนกวรรณ ศุภสิริโรจน์, 2556) ศึกษาเกี่ยวกับ สภาพปัจจุบันและสภาพที่พึงประสงค์ของ

การบริหารสู่ความเป็นเลิศของโรงเรียนดนตรีเอกชนนอกระบบและวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส 
อุปสรรคประชากรคือ โรงเรียนเอกชนนอกระบบจ านวน 331โรง สุ่มตัวอย่างแบบแบ่งชั้นจ านวน 181
โรง แบ่งเป็นสองกลุ่มคือ 1โรงเรียนที่ผ่านเกณฑ์การประกันคุณภาพภายในระดับดีเด่น 2 โรงเรียนที่ยัง
ไม่ผ่ายเกณฑ์ ผลการวิจัยพบว่า สภาพปัจจุบันของโรงเรียนทั้งสองกลุ่มมีการบริหารสู่ความเป็นเลิศ 
ผลการวิจัยพบว่า 1.สภาพปัจจุบันของโรงเรียนทั้งสองกลุ่มมีการบริหารสู่ความเป็นเลิศด้านการวัด
วิเคราะห์และการจัดการความรู้อยู่ในระดับมากที่สุดและด้านความมุ่งมั่นของลูกค้าอยู่ในระดับน้อย
ที่สุด ส่วนสภาพที่พึงประสงค์โรงเรียนทั้งสองกลุ่มต้องการให้มีความบริการสู่ความเป็นเลิศด้านการ
มุ่งเน้นลูกค้าอยู่ในระดับมากท่ีสุดและด้านการน าองค์กรอยู่ในระดับน้อยที่สุด 2โรงเรียนทั้งสองกลุ่มมี
จุดแข็งในการบริหารสู่ความเป็นเลิศเหมือนเหมือนกัน4ด้านคือ 1 ด้านการวัดวิเคราะห์และจัดการ
ความรู้ 2 ด้านการมุ่งเน้นผู้ปฏิบัติงาน 3ด้านการวางแผนเชิงกลยุทธ์4ด้านการจัดการกระบวนการ 
ส่วนจุดอ่อนที่เหมือนกันคือ 1ด้านการมุ่งเน้นลูกค้า2 ด้านผลลัพธ์ ส่วนด้านการน าองค์กรเป็นจุดแข็ง
ของโรงเรียนที่ผ่านเกณฑ์และเป็นจุดอ่อนของโรงเรียนที่ยังไม่ผ่านเกณฑ์ 

 
(มาริสา ลิมานนท์, 2547) ศึกษาเกี่ยวกับ กลยุทธ์การตลาดและลักษณะการบริหารงานใน

ทัศนะของผู้ประกอบการโรงเรียนดนตรี เอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตัวอย่างเป็น
ผู้ประกอบการโรงเรียนดนตรีในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 154คน ผลการวิจัยพบว่า  
1.ผู้ประกอบการโรงเรียนดนตรีเอกชนมีทัศนะที่เห็นด้วยอยู่ในระดับมากกับการใช้กลยุทธ์ทาการตลาด



 41 
 
โดยรวมและรายด้าน  2.ผู้ประกอบการโรงเรียนดนตรีเอกชนที่มีเงินทุนในการจัดตั้งโรงเรียนต่างกัน
ระยะเวลาในการจัดตั้งต่างกัน ลักษณะของดนตรีที่เปิดสอนต่างกัน วุฒิทางด้านดนตรีต่างกันและ
ประสบการณ์ในการเพ่ิมพูนความรู้เกี่ยวกับการบริหารต่างกัน มีทัศนคติต่อกลยุทธ์ทางการตลาด
โดยรวมรายด้านแตกต่างกันอย่างไม่มีนัยส าคัญทางสถิติ 

 
(ชัญญา บูรณุปกรณ์, 2546) ศึกษาเกี่ยวกับ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ

การเลือกใช้บริการโรงเรียนดนตรีในอ าเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม่ประชากรที่ใช้ในการศึกษาคือ
ผู้ปกครองของนักเรียนที่เรียนดนตรีในอ าเภอเมือง ผลการวิจัยพบว่า  ผู้ปกครองให้ความส าคัญกับ
ปัจจัยด้านการน าเสนอลักษณะทางกายภาพเป็นดับแรก ด้านบุคลากร ด้านสถานที่ด้านกระบวนการ
ให้บริการ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่ และด้านส่งเสริมการตลาดเป็นอันดับรองลงมา  
 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ โดยเฉลี่ยพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมาก ด้าน
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่มีความส าคัญมากที่สุดได้แก่ คุณภาพของเครื่องดนตรีที่ใช้ในการเรียนการสอน
คือเครื่องดนตรีที่อยู่ในสภาพสมบูรณ์ไม่มีส่วนใดช ารุดหรือเสียหายซึ่งจะส่งผลต่อการเรียนการสอน 

ปัจจัยด้านราคา พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับส าคัญมาก ปัจจัยด้านราคา
ที่มีความส าคัญมากได้แก่ ราคาค่าเล่าเรียนต่อชั่วโมงไม่เกิน200 บาท   

ปัจจัยด้านสถานที่ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมาก ปัจจัยด้านสถานที่ที่
มีความส าคัญมากได้แก่ โรงเรียนที่มีสถานท่ีจอดรถเพียงพอ  

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมาก 
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดที่มีความส าคัญได้แก่ การน าเสนอด้านบริการโดยใช้พนักงานของ
โรงเรียนดนตรีโดยตรง           

ปัจจัยด้านบุคลากรพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมาก ปัจจัยด้านบุคลากร
ที่มีความส าคัญได้แก่ พนักงานของโรงเรียนดนตรีมีมนุษย์สัมพันธ์ดี       

ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมาก
ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการที่มีความส าคัญมากได้แก่ โรงเรียนมีการจัดกระบวนการบริการที่ดี 
เช่นการจัดตารางเรียน การท าตารางนัดหมาย  การนัดชดเชย เป็นต้น     
  ปัจจัยด้านการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญใน
ระดับมาก  ปัจจัยด้านการน าเสนอลักษณะทางกายภาพที่มีความส าคัญมากที่สุดได้แก่ บรรยากาศใน
โรงเรียนจูงใจในการเรียน 

 (สุวิชญา ร าพึงกิจ, 2557) ศึกษาเกี่ยวกับ ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าเรียนโรงเรียน
ดนตรีเอกชนของคนท างานในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาวิจัยพบว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
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การตลาดทุกด้าน ได้แก่ ด้านลักษณะโรงเรียนและหลักสูตร ด้านราคา ด้านสถานที่ตั้งของโรงเรียน 
ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคลที่ให้บริการงานวิชาการและธุรการ ด้านภาพลักษณ์ของโรงเรียน 
และด้านการจัดการงานวิชาการและธุรการ มีผลต่อการตัดสินใจเข้าเรียนดนตรีในโรงเรียนดนตรี
เอกชนในระดับมาก ปัจจัยด้ายจิตวิทยาทุกด้าน ได้แก่ ด้านการเรียนรู้ ด้านการจูงใจ ด้านบุคลิกภาพ 
มีผลต่อการเข้าโรงเรียนดนตรีในโรงเรียนดนตรีเอกชนในระดับมาก ปัจจัยสังคมทุกด้าน ได้แก่ทัศนคติ 
และด้านค่านิยม มีผลต่อการตัดสินใจเข้าเรียนดนตรีในโรงเรียนดนตรีเอกชนระดับมาก 

  

    

 



 
 

 

 
 

บทที่ 3 

วิธีด าเนินการวิจัย 

 

ในการวิจัยเรื่อง "กลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมือง
จังหวัดชลบุรี " ผู้วิจัยได้แบ่งการวิจัยออกเป็น 2 ส่วน ประกอบด้วย ส่วนแรกเป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ 
(Qualitative Research)โดยใช้การเก็บข้อมูล จากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview)     
เพ่ือศึกษาสภาพของทิศทางในการด าเนินธุรกิจโรงเรียนสอนดนตรีตามอัธยาศัยในปัจจุบัน และส่วนที่ 
2 เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้วิธีการวิจัยในเชิงส ารวจ (Survey 
Research Method) จากแบบสอบถาม (Questionnaire) เพ่ือใช้ในการรวบรวมข้อมูล โดยมีข้ันตอน
ด าเนินการวิจัยดังนี้ 
 
ล าดับขั้นตอนกิจกรรมการวิจัย 

การวิจัยเรื่อง "กลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัด
ชลบุรี " ล าดับขั้นในการวิจัยหลักทั้งสิ้น 3 ขั้นตอนด้วยกัน ดังนี้ 

ขั้นตอนที่ 1 เพ่ือศึกษาปัญหาและอุปสรรคที่พบจากการด าเนินการธุรกิจโรงเรียนดนตรีตาม
อัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี       
 ขั้นตอนที่  2 ศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการเลือกโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยของผู้ปกครองใน
เขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี        
 ขั้นตอนที่ 3 เพ่ือสร้างกลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมือง
จังหวัดชลบุร ี

 
กิจกรรมการวิจัย          
 1.1 ขั้นตอนที่ 1 ศึกษาปัญหาและอุปสรรคที่พบจากการด าเนินการธุรกิจโรงเรียนดนตรีตาม
อัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี       
  1.1.1 เป็นกิจกรรมการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยท าการสัมภาษณ์เชิงลึกผู้บริหารของ
โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย โดยผู้วิจัยใช้ค าถามในการสัมภาษณ์ ที่อยู่ในกรอบของทฤษฎีหรือแนวคิด
ทฤษฎี จากการทบทวนวรรณกรรม (ตอบวัตถุประสงค์ข้อที่ 1)    

1.1.2 ผู้วิจัยท าการสรุป และน าเสนอผลการศึกษา การวิเคราะห์สภาพปัญหาและ 
อุปสรรคในการท างานของผู้ประกอบการโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย 
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1.2 ขั้นตอนที่ 2 ศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการเลือกโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยของผู้ปกครองใน
เขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี        
  1.2.1 เป็นกิจกรรมการวิจัยเชิงปริมาณ โดยท าการส ารวจจากผู้ เข้ารับการบริการที่
ใช้บริการของโรงเรียนดนตรี โดยการสร้างแบบสอบถามเพ่ือส ารวจข้อมูลส่วนบุคคล พฤติกรรมการใช้
บริการความคาดหวังและความต้องการใช้บริการโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย ภายใต้กรอบแนวคิด
ทฤษฏีส่วนประสมการตลาดบริการ 7 P (ตอบวัตถุประสงค์ข้อที่ 2)    
  1.2.2 ผู้วิจัยท าการสรุป และน าเสนอผลการศึกษา คุณลักษณะส่วนบุคคล 
พฤติกรรมการใช้บริการ ความคาดหวังและความต้องการของกลุ่มผู้เข้ารับบริการในโรงเรียนดนตรี
ตามอัธยาศัย  

1.3 ขั้นตอนที่ 3 สร้างกลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมือง
จังหวัดชลบุรี          
  1.3.1 น าผลส ารวจในขั้นตอนที่ 1 และ ในขั้นตอนที่ 2 มาก าหนดประเด็นส าคัญ 
และหาแนวทางในการสร้างกลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมือง
จังหวัดชลบุรีให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น (ตอบวัตถุประสงค์ข้อที่ 3)    
  1.3.2 ผู้วิจัยท าการสรุปข้อมูลเพ่ือสร้างกลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจโรงเรียนดนตรีตาม
อัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี 
 
วิธีด าเนินการวิจัย         
 ในการวิจัยเรื่อง กลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัด
ชลบุรี ผู้วิจัยได้ก าหนดล าดับขั้นตอนในการด าเนินการวิจัยไว้ ดังนี้    
 1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง       
 2. เครื่องมือการวิจัย        
 3. การเก็บรวบรวมข้อมูล        
 4. การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติที่ใช้ 

 
ขั้นตอนที่ 1          
  วิเคราะห์ปัญหาและอุปสรรคที่พบจากการด าเนินการธุรกิจโรงเรียนดนตรีในเขตอ าเภอเมือง
จังหวัดชลบุรี (เพ่ือตอบวัตถุประสงค์ข้อ ที่ 1) มีกิจกรรม การวิจัยดังนี้     
 ประชากรกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาปัญหาและอุปสรรค และกระบวนการที่เกิดข้ึน ใน
การปฏิบัติงานของโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยครั้งนี้คือผู้บริหารของธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย 
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กลุ่มผู้ให้ข้อมูลส าคัญที่ใช้ในการศึกษาวิเคราะห์ปัญหาและอุปสรรค และ กระบวนการที่
เกิดขึ้นในการปฏิบัติงานของโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยที่ส่งผลต่อคุณภาพการให้บริการ มาจากเลือก
แบบเจาะจง มาจากการเลือกแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) จากผู้บริหารของธุรกิจ
โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย 3 ราย ดังนี้  

1. โรงเรียนดนตรี บ้านเปียโน  
2. โรงเรียนดนตรี Muse music Trainer      

 3. โรงเรียนดนตรี Easy tune 
 
เครื่องมือส ารวจวิจัย         
 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ได้แก่ ชุดค าถามสัมภาษณ์เชิงลึกเพ่ือทราบ ถึงปัญหาและ
อุปสรรค และกระบวนการ ในการให้บริการโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย เพ่ือใช้ในการก าหนด กลยุทธ์
ส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้ารับบริการในโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย
อีกท้ังเพ่ือน ามาเป็นส่วนหนึ่งในก าหนดแบบสอบถามในขั้นตอนต่อไปโดยมีวิธีการสร้างและหาคุณภาพ
ของเครื่องมือดังนี้         
  1. ศึกษาแนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจบริการ การด าเนินงานของธุรกิจโรงเรียนดนตรีตาม
อัธยาศัย  

2. สร้างชุดค าถามสัมภาษณ์เชิงลึก ภายใต้กรอบทฤษฎีหรือแนวคิดของ การทบทวน 
วรรณกรรม           
  3. น าชุดค าถามสัมภาษณ์เชิงลึกเสนอผู้เชี่ยวชาญทางด้านการบริหารจัดการเพ่ือ
พิจารณาตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา ทั้งในด้านโครงสร้าง ความครอบคลุม เนื้อหาและภาษาที่
ใช้ของชุดค าถามในเบื้องต้น        
  4. ปรับปรุงและจัดพิมพ์ชุดค าถามสัมภาษณ์เชิงลึก     
  5. น าชุดค าถามสัมภาษณ์เชิงลึก ที่ได้รับการปรับปรุงแล้วไปใช้จริงต่อไป  
  
การเก็บรวบรวมข้อมูล         
 1. ขออนุมัติจากบัณฑิตวิทยาลัยเพ่ือออกหนังสือขอความอนุเคราะห์ในการเก็บรวบรวม
ข้อมูลเชิงคุณภาพด้วยแบบสอบถามวิเคราะห์สภาพปัญหาและอุปสรรคที่พบจากการด าเนินการธุรกิจ
โรงเรียนดนตรีในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี      
 2.  ผู้วิจัยเก็บรวบรวมข้อมูลโดยการสัมภาษณ์ด้วยตนเอง 
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การวิเคราะห์ข้อมูล 

ท าการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพตามกิจกรรมการวิจัยหลังจากที่สัมภาษณ์ประชากรและ
กลุ่มตัวอย่าง แล้วเขียนสรุปผล 

 
ขั้นตอนที่ 2         
 ศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการเลือกโรงเรียนดนตรีของผู้ปกครองในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี
(เพ่ือตอบวัตถุประสงค์ข้อที่ 2) มีกิจกรรมการวิจัยดังนี้      
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาคุณลักษณะส่วนบุคคล พฤติกรรม การใช้บริการ
ความคาดหวัง และความต้องการในการรับบริการจากโรงเรียนดนตรีเอกชนครั้งนี้ ผู้ปกครองที่มี
อ านาจตัดสินใจแทนบุตรหลานในการเข้ารับบริการโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย  
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาคุณลักษณะส่วนบุคคล พฤติกรรมการใช้ บริการความคาดหวัง 
และความต้องการในการรับบริการจากโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย มาจากการเลือก แบบสุ่มโดยใช้
ความน่าจะเป็น (Probability sampling) จากจ านวนประชากรที่อาศัยอยู่ในพ้ืนที่จังหวัดชลบุรี
จ านวน 1,455,039 คน กลุ่มผู้ปกครองที่มีอ านาจตัดสินใจแทนบุตรหลานในการเข้ารับบริการโรงเรียน
ดนตรี ซึ่งเป็นกลุ่มเป้าหมายของกิจกรรม ที่น ามาศึกษาในครั้งนี้ จ านวน 400 รายโดยเทียบตามตาราง
ของ (Yamane, 1973)  
 
เครื่องมือการส ารวจวิจัย          
 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ได้แก่แบบสอบถามเพ่ือส ารวจข้อมูล ปัจจัยที่ส่งผลต่อการ
เลือกโรงเรียนดนตรีของผู้ปกครอง ภายใต้กรอบแนวคิดทฤษฎีส่วนประสม การตลาดบริการซึ่งมี
วิธีการสร้างและหาคุณภาพของเครื่องมือดังนี้      
 1. ศึกษาแนวคิดเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ แนวคิดพฤติกรรมผู้บริโภค  
 2. สร้างแบบสอบถามเพ่ือส ารวจข้อมูลการเลือกใช้และความต้องการ ใช้บริการโรงเรียน
ดนตรีตามอัธยาศัยภายใต้กรอบแนวคิดทฤษฎีส่วนประสมการตลาดบริการ   โดยแบ่งเป็น 4 ขั้นตอน
ได้แก่  

2.1  ตอนที่ 1 ข้อมูลคุณลักษณะส่วนบุคคลของผู้บริโภค ลักษณะเป็นการตรวจสอบ 
รายการ (Checklist)        

2.2  ตอนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการ ความคาดหวังและความต้องการของ 
ผู้บริโภค ลักษณะเป็นการตรวจสอบรายการ (Checklist) 

2.3  ตอนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อปัจจัยที่ส่งผลต่อการ 
เลือกโรงเรียนดนตรีของผู้ปกครองในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี มีลักษณะเป็นแบบมาตราส่วน
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ประเมินค่า (Rating Scale) ซึ่งมีเกณฑ์การให้คะแนน ดังนี้ 

5 หมายถึง มีน้ าหนักในการตัดสินใจใช้บริการ มากที่สุด   
 4 หมายถึง มีน้ าหนักในการตัดสินใจใช้บริการ มาก   
 3 หมายถึง มีน้ าหนักในการตัดสินใจใช้บริการ ปานกลาง  
 2 หมายถึง มีน้ าหนักในการตัดสินใจใช้บริการ น้อย   
 1 หมายถึง มีน้ าหนักในการตัดสินใจใช้บริการ น้อยที่สุด 

จากนั้นน าค่าเฉลี่ยที่ได้จากการวิเคราะห์ไปท าการเปรียบเทียบกับ เกณฑ์เพ่ือใช้ในการแปลความหมาย
ทั้งรายข้อ รายด้าน และโดยรวม โดยใช้เกณฑ์การแปลความหมายหาค่าเฉลี่ย ดังนี้  
   คะแนนเฉลี่ย 4.21–5.00 หมายถึง มากที่สุด    
   คะแนนเฉลี่ย 3.41–4.20 หมายถึง มาก  
   คะแนนเฉลี่ย 2.61–3.40 หมายถึง ปานกลาง  
   คะแนนเฉลี่ย 1.81–2.60 หมายถึง น้อย  
   คะแนนเฉลี่ย 1.00–1.80 หมายถึง น้อยที่สุด 

2.4 ตอนที่ 4 ข้อเสนอแนะอ่ืนๆเกี่ยวกับการพัฒนาการให้บริการของ ธุรกิจโรงเรียน 
ดนตรีตามอัธยาศยัเป็นการเปิดโอกาสให้ผู้ตอบแบบสอบถามได้ตอบโดยอิสระ (Open Ended) 

3. น าแบบสอบถามเสนอคณะกรรมการจากบัณฑิตวิทยาลัยเพ่ือพิจารณา ตรวจสอบ 
ความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา ทั้งในด้านโครงสร้าง ความครอบคลุมเนื้อหา และภาษาที่ใช้ของ
แบบสอบถามเบื้องต้น         
 4. น าแบบสอบถามที่ได้รับการตรวจสอบเบื้องต้นคณะกรรมการจาก บัณฑิตวิทยาลัยไปให้
ผู้เชี่ยวชาญด้านการจัดการธุรกิจโรงเรียนดนตรีเอกชน เพ่ือตรวจสอบ ความเที่ยงตรง (Validity) ด้าน
โครงสร้าง ความครอบคลุมเนื้อหาและภาษาท่ีใช้      

5. น าแบบสอบถามไปท าการทดลองใช้ (Try Out) กับประชาชนผู้ที่ใช้บริการโรงเรียนดนตรี
ตามอัธยาศัยที่มิใช่กลุ่มตัวอย่างจ านวน 30 คนและหาค่าความเชื่อม่ัน (Reliability)  
 6. ปรับปรุงแบบสอบถามก่อนน าไปเก็บข้อมูลจริง      
 7. น าแบบสอบถามที่ท าการปรับปรุงแล้วไปใช้จริงต่อไป 
 
การเก็บรวบรวมข้อมูล          
 1. ขออนุมัติจากบัณฑิตวิทยาลัยเพื่อออกหนังสือขอความอนุเคราะห์ ในการเก็บรวบรวม
ข้อมูลเชิงปริมาณด้วยแบบสอบถามความคาดหวังและความต้องการในการใช้ บริการโรงเรียนดนตรี 
ตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี       
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2. ผู้วิจัยลงพ้ืนที่ภาคสนาม เพื่อด าเนินการแจกแบบสอบถาม โดยท าการรวบรวมข้อมูลด้วย
ตนเอง 
 
การวิเคราะห์ข้อมูล          
 1. การหาค่าคุณภาพของแบบสอบถามความคิดเห็นของผู้ใช้บริการที่มี ต่อการดาเนินการโดย
ใช้การหาค่าความเชื่อมั่น (Reliability) โดยใช้วิธีหาค่าสัมประสิทธิ์ แอลฟ่า (Alpha Coefficient) 
ของครอนบาค (Cronbach)         
 2. การศึกษาความคิดเห็นของผู้ใช้บริการโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยได้ใช้สถิติ ได้แก่
ค่าความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบน มาตรฐาน 
(Standard Deviation)    
 3. ท าการวิเคราะห์ข้อมูลเปรียบเทียบความแตกต่างของความคิดเห็น ของผู้ใช้บริการที่มีต่อ
โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยโดยใช้สถิติ ได้แก่ Independent-sample F-test    
 4. ท าการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัย ที่มีผลต่อความคาดหวัง ของผู้ใช้บริการ โรงเรียนดนตรีตาม
อัธยาศัยจากความคิดเห็นของผู้ใช้บริการโดยใช้สถิติ ได้แก่ การวิเคราะห์ องค์ประกอบ  (Factor 
Analysis) และวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA)  
 
ขั้นตอนที่ 3          
 สร้างกลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี 
(ตอบวัตถุประสงค์ที่3)          
 1. น าผลส ารวจในขั้นตอนที่ 1 และในขัน้ตอนที่ 2 มาก าหนดประเด็น ส าคัญเพ่ือสร้างกลยุทธ์
การพัฒนาธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรีให้มีประสิทธิภาพมาก
ยิ่งขึ้น           
 2. ผู้วิจัยท าการสรุปข้อมูลเพ่ือสร้างกลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขต
อ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี 
 

 



 
 

 

 
 

บทที่ 4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
งานวิจัยเรื่อง “กลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัด

ชลบุรี” เป็นการวิจัยที่จะศึกษาปัญหาและอุปสรรคที่พบจากการด าเนินการธุรกิจโรงเรียนดนตรีตาม
อัธยาศัยและศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการเลือกโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยของผู้ปกครอง ซึ่งเป็นการ
วิจัยเชิงคุณภาพและปริมาณ โดยข้อมูลเชิงคุณภาพได้มาจากการสัมภาษณ์เชิงลึกผู้บริหารโรงเรียน
ดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี ส่วนข้อมูลเชิงปริมาณได้มาจากการแจก
แบบสอบถามให้กับกลุ่มผู้ปกครองในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี โดยการน าเสนอข้อมูลจะแบ่ง
ออกเป็นหัวข้อดังนี้ 
  1.  ข้อมูลเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ์ผู้บริหารโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย 
  2.  ข้อมูลเชิงปริมาณจากการแจกแบบสอบถามให้กับผู้ปกครอง 
 
ข้อมูลเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ์ 
 ข้อมูลเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ์ผู้บริหารโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมือง
จังหวัดชลบุรี นั้น ผูว้ิจัยได้ท าการสัมภาษณ์เชิงลึกผู้บริหารโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยจ านวน 3 ราย 
ประกอบไปด้วย 
  คุณกิติวัฒน์ แสงประทีป  ผู้บริหารโรงเรียนดนตรี E.T. School of Music 
  คุณภิสภัชญา พรสิทธิกูล  ผู้บริหารโรงเรียนดนตรี Muse Music Trainer 

คุณวัชรา อรชร  ผู้บริหารโรงเรียนดนตรีบ้านเปียโน 
โดยประเด็นค าถามที่ใช้สัมภาษณ์จะประกอบไปด้วย 6 ประเด็น ดังนี้ 

 1. จุดเริ่มต้นในการเปิดโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยมีความเป็นมาอย่างไร 
2. จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค ที่ส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย

คือ 
 3.  ท่านมีความคิดเห็นและวิธีการแก้ไขปัญหาจากการท างานที่เกิดขึ้นภายในโรงเรียนดนตรี
ตามอัธยาศัยอย่างไร 
 
 
 
 

https://www.facebook.com/pages/ET-School-of-Music/639120356132315?timeline_context_item_type=intro_card_work&timeline_context_item_source=100003734182113
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4. โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยของท่านมีการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามาเป็นส่วนหนึ่ง 
ในการสอนเพ่ือเป็นตัวเลือกที่หลากหลายให้แก่ผู้เรียนหรือไม่อย่างไร  

5. โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยของท่านมีกลยุทธ์อะไรที่จะสร้างความได้เปรียบเชิงการแข่งขัน 
กับโรงเรียนดนตรีอื่นๆ 

6. ท่านคิดว่าทิศทางของโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในอนาคตจะมีแนวโน้มและมีความ 
เป็นไปอย่างไร 
 
ซึ่งสามารถสรุปประเด็นสัมภาษณ์จากผู้บริหารโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย 3 ราย เป็นตารางได้ดังนี้
ประเด็นที่ 1 จุดเริ่มต้นในการเปิดโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยมีความเป็นมาอย่างไร 
ตารางที่ 3 จุดเริ่มต้นในการเปิดโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยมีความเป็นมาอย่างไร 

ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์จากผู้บริหารโรงเรียน 
ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 1 เริ่มจากการไปสอนดนตรีที่โรงเรียนดนตรีแห่งหนึ่งในจังหวัดชลบุรี 

โดยคนที่เป็นเจ้าของกิจการนั้นไม่ได้มีความรู้เกี่ยวกับทางด้านดนตรี
มากเท่าไหร่ จึงได้ให้ตนนั้นได้เป็นคนที่ดูแลนักเรียนและครูที่มาสอน 
ซึ่งในขณะนั้นไม่ได้มีความรู้เกี่ยวกับการบริหารหรือธุรกิจเลย แต่พอ
ได้ท าไปเรื่อยๆก็รู้สึกว่าตนเองก็น่าจะท าได้ เลยออกมาเปิดโรงเรียน
ดนตรีเป็นของตนเองที่บ้าน ผู้ให้ข้อมูลยังกล่าวอีกว่า การท าธุรกิจด้วย
ตัวเองนั้นดีที่สุดแล้ว เพราะไม่รู้ว่าคนอ่ืนจะสอนเด็กไปในทิศทางไหน 
แต่ตนสามารถที่จะก าหนดทิศทางให้ผู้เรียนได้ 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 2 เมื่อจบการศึกษาระดับปริญญาตรีมีเป้าหมายอยากจะเป็นครู อยาก
สอนตามโรงเรียนดนตรีเอกชนต่างที่ต่างๆ แต่พอได้ไปท างานจริงๆ
แล้วรู้สึกว่าโรงเรียนดนตรีเอกชนเหล่านั้นเป็นระบบมากเกินไปเพราะ
ตนคิดว่าการเรียนดนตรีไม่เหมือนวิชาทั่วไปไม่จ าเป็นต้องนับจากศูนย์ 
หรือไปตามขั้นตอนตลอด เพราะนักเรียนแต่ละคนมีความถนัดไม่
เหมือนกัน บางคนชอบอ่านโน้ต บางคนชอบแนวเพลงคลาสสิก 
(Classic) บางคนชอบแนวเพลงป็อป (Pop) ซึ่งโรงเรียนดนตรีเอกชน
นั้นก าหนดทิศทางการสอนที่ตายตัว ท าให้เลยรู้สึกอยากจะเปิด
โรงเรียนของตัวเอง จึงลองเปิดเป็นสตูดิโอเล็กๆก่อนซึ่งในบ้านตัวเอง
เป็นทาวเฮาส์สองชั้น จากนั้นจึงเริ่มขยายโรงเรียนมาเรื่อยๆ 
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ตารางที่ 3 จุดเริ่มต้นในการเปิดโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยมีความเป็นมาอย่างไร(ต่อ) 

ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์จากผู้บริหารโรงเรียน 
ผู้ให้ข้อมูลรายที่3 ผู้ให้ข้อมูลได้กล่าวว่า เป็นคนหนึ่งที่ไม่ได้เรียนเกี่ยวกับทางด้าน

ดนตรีและสายงานก็ไม่ได้เกี่ยวกับทางด้านดนตรีเลยแต่สามารถเล่น
เปียโนได้ มีความชอบ และใจรัก บวกกับอายุที่มากขึ้นเลยคิด
อยากจะท าธุรกิจเล็กๆ  จึงคิดว่าถ้าเราเปิดเป็นสตูดิโอเล็กๆที่บ้าน 
โดยอยากให้เด็กที่มาเรียนรู้สึกคุ้นเคยอยากให้เค้ารู้สึกเป็นเหมือน
เป็นครอบครัวกับเรา ไม่อยากให้ดูเป็นระบบมากเกินไป อยากสอน
ในที่สิ่งที่เด็กชอบ เมื่อนักเรียนชอบครูก็จะมีความสุขไปด้วย 

 
ประเด็นที่ 2 จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค ที่ส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย
คือ 
ตารางที่ 4 จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค ที่ส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย 

ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์จากผู้บริหารโรงเรียน 
ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 1 -จุดแข็ง คือ การควบคุมหรือการชี้แนะแนวทางให้นักเรียน นักเรียน

บางคนชอบแนวเพลงป็อป (Pop) ครูผู้สอนก็จะสอนให้สามารถเล่น
ได้ หรือนักเรียนคนไหนชอบแนวเพลงคลาสสิก (Classic) ครูก็จะ
สอนคลาสสิกอย่างเต็มที่ พยายามให้แบบฝึกหัดต่างๆให้เข้ากับสิ่งที่
เรียน ให้สิ่งที่เค้าต้องการเรียนเอาสิ่งที่เด็กชอบเป็นหลัก แต่ก็ไม่ได้
สอนไปเรื่อยเปื่อย แค่อยากให้นักเรียนได้เล่นสิ่งที่ตนเองชอบให้ได้ดี 
-จุดอ่อน คือ เรื่องการขยายพื้นที่ในโรงเรียน มีจ านวนเด็กนักเรียน
มากขึ้นแต่พ้ืนที่ในการสอนมีจ ากัด                                                               
-โอกาส คือ โชคดีท่ีมีนักเรียนที่ชอบเรียนดนตรีจริงๆอยู่จ านวนมาก 
ท าให้เวลาที่สอนนักเรียนนั้นจะมีความตั้งใจ เมื่อผู้ปกครองเห็นว่า
บุตรหลานสามารถเล่นได้ ผู้ปกครองก็จะช่วยบอกต่อช่วย
ประชาสัมพันธ์ให้โรงเรียนให้คนรู้จักมากข้ึน 
-อุปสรรค คือ ด้วยโรงเรียนไม่มีการวัดผลแบบโรงเรียนดนตรีแฟรน
ไชส์หรือโรงเรียนดนตรีใหญ่ๆที่อ่ืนๆ ท าให้ผู้ปกครองอาจจะขาด
ความน่าเชื่อถือ เราจึงต้องวัดความก้าวหน้าของนักเรียน  
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ตารางที่ 4 จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค ที่ส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย
(ต่อ) 

ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์จากผู้บริหารโรงเรียน 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 1 ของนักเรียนในแต่ละครั้ง โดยวัดจากการเรียนในแต่ละครั้งเมื่อเรียน
เสร็จจะเล่นให้ผู้ปกครองดูเพ่ือให้เห็นถึงความก้าวหน้า 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 2 -จุดแข็ง คือ ความยืดหยุ่นของเนื้อหา ซึ่งเนื้อหาของหนังสือในบาง
หลักสูตรนั้น ครูผู้สอนสามารถน าเอาเพลงที่ยากมาท าให้ง่ายลงเรา
สามารถน าบางจุดมาปรับแต่งได้ ซึ่งคุณครูที่สอนในโรงเรียนดนตรีอ่ืนๆ
บางท่านอาจจะก าหนดว่าจะต้องเล่นให้เหมือนกับในหนังสือ แต่ในขณะ
ที่ตนนั้นเห็นบางโน้ตบางตัวถึงแม้ว่าในหนังสือจะบังคับมาว่าต้องใช้นิ้วนี้ 
แต่บางทีมันก็ไม่จ าเป็นที่จะต้องใช้นิ้วนี้ เราก็สามารถปรับให้มันง่ายขึ้น
แต่ก็ปรับให้เข้ากับเนื้อหาที่นักเรียนก าลังเรียน รวมถึงเรื่องร้องเพลง เรา
จะไม่ให้นักเรียนร้องกับคาราโอเกะ ซึ่งบางโรงเรียนจะให้ร้องกับคาราโอ
เกะแต่เราจะให้ร้องกับเปียโนเพ่ือให้เก็บค าร้องและเทคนิคต่างๆให้
ชัดเจนก่อน 
-จุดอ่อน คือ ความยืดหยุ่นของเนื้อหาก็เป็นจุดอ่อนเหมือนกัน เพราะ
ผู้ปกครองอาจะคิดว่าสอนเนื้อหากระโดดไปมาหรือเปล่ามีมาตรฐานของ
เนื้อหาการสอนที่ชัดเจนหรือเปล่า 
ภาพลักษณ์ ด้วยความที่ครูกับนักเรียนมีความสนิทมีความเป็นกันเอง 
อาจท าให้ผู้ปกครองคิดว่าเราไม่จริงจังกับการสอน 
เรื่องการตลาดก็เป็นจุดอ่อน เนื่องจากเรายังเป็นโรงเรียนที่ไม่มีชื่อเสียง
มากนักอาจท าให้การประชาสัมพันธ์ของโรงเรียนไม่ทั่วถึง 
-โอกาส คือ โรงเรียนไม่มีหลักสูตรที่ตายตัว โรงเรียนดนตรีสอนในสิ่งที่
นักเรียนชอบ รวมถึงการสร้างปฏิสัมพันธ์การนักเรียนให้รู้สึกใกล้ชิด
เหมือนเป็นทั้งครู พ่ี และเพ่ือน ท าให้เด็กนักเรียนมีความสนใจที่
อยากจะมาเรียนดนตรีมากขึ้น จากเมื่อก่อนโดนผู้ปกครองบังคับมา
ตอนนี้ก็อยากมาเรียนเอง ท าให้ผู้ปกครองเห็นถึงพัฒนาการของนักเรียน 
และผู้ปกครองก็ช่วยบอกต่อประชาสัมพันธ์ให้กับโรงเรียน  
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ตารางที่ 4 จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค ที่ส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย
คือ(ต่อ) 

ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์จากผู้บริหารโรงเรียน 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 2 -อุปสรรค คือ ตัวนักเรียน นักเรียนแต่ละคนมีความถนัดคนละแบบ
ซึ่งครูผู้สอนจะต้องเปลี่ยนการสอนให้เข้ากับเด็กในแต่ละคน รวมถึง
จะท าอย่างไรให้เด็กนักเรียนมีแรงจูงใจอยากมาเรียนตลอดเวลา ซึ่ง
เป็นสิ่งที่ส าคัญเป็นอย่างมากถ้านักเรียนขาดแรงจูงใจ ก็ท าให้ไม่
อยากมาเรียน ไม่อยากซ้อม เมื่อผู้ปกครองเห็น ผู้ปกครองก็อาจจะ
ไม่ส่งลูกมาเรียนต่อ 
สถานที่ตั้งของโรงเรียนก็เป็นอุปสรรคที่ส าคัญ เพราะโรงเรียนดนตรี
ตั้งอยู่ในซอย ท าให้หาสถานที่ได้ยาก 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 3 -จุดแข็ง คือ การจัดการในส่วนของการลา ชดเชย ของนักเรียน 
ผู้ปกครองส่วนใหญ่อยากได้ความยืดหยุ่น ในการลา ขาด ชดเชย ซึ่ง
จุดนี้เป็นจุดแข็งที่ส าคัญ รวมถึงเปิดห้องซ้อมให้เด็กนักเรียนมาซ้อม
ในวันที่ไม่มีเรียน 
ในส่วนของค่าเล่าเรียน อัตราค่าเล่าเรียนเป็นอีกหนึ่งปัจจัยส าคัญที่
ท าให้คนเลือกเรียนโรงเรียนดนตรีเพราะราคาไม่แพงเกินไป อีกทั้ง
ยังเป็นคอร์สแบบเดือนต่อเดือนซึ่งเวลาจ่ายเงินไม่ต้องจ่ายเป็นเงิน
จ านวนมาก  
ครูผู้สอนเป็นคนจบดนตรีโดยตรงเวลาที่สอนก็เป็นคนสอนเองท าให้
เก็บลายละเอียดได้อย่างทั่วถึงและสร้างความคุ้นเคยให้กับนักเรียน
ให้ความรู้สึกเหมือนเป็นพ่ีเป็นเพ่ือนเป็นครอบครัว                                                                      
-จุดอ่อน คือ ชื่อเสียงของโรงเรียง เพราะเราเป็นโรงเรียนที่เปิด
ขึ้นมาเองไม่ได้ซื้อแฟรนไชส์มาอาจจะท าให้ไม่มีความน่าเชื่อถือ
เหมือนกับโรงเรียนเหล่านั้น  
บุคลากรไม่เพียงพอต่อจ านวนนักเรียนโดยเฉพาะบุคลากรที่เป็นครู
ผู้หญิงเพราะผู้ปกครองจะให้ความไว้ใจผู้หญิงมากกว่าผู้ชาย  
สถานที่จอดรถ เนื่องจากโรงเรียนเปิดอยู่หน้าถนนสุขุมวิท ท าให้ที่
จอดรถไม่เพียงพอ 
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ตารางที่ 4 จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค ที่ส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย
(ต่อ) 

ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์จากผู้บริหารโรงเรียน 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 3 -โอกาส คือ โรงเรียนดนตรีอยู่ในท าเลที่ตั้งที่ดี อยู่ ในพ้ืนที่ที่มี
โรงเรียนเยอะ รวมถึงการสอนที่โรงเรียนจะสอนในสิ่งที่ เรียนชอบ 
แนวเพลงที่นักเรียนถนัด ท าให้นักเรียนเล่นได้ เมื่อผู้ปกครองเห็นก็
น าไปบอกต่อให้คนมาเรียนที่โรงเรียนเพิ่มข้ึน  
เศรษฐกิจของจังหวัดชลบุรีถือเป็นโอกาสที่ส าคัญ อาจจะมีช่วงที่ซบ
เซาบางแต่นักเรียนก็ยังมาเรียนอย่างต่อเนื่อง 
-อุปสรรค คือ ซึ่งจะมีเทศกาลต่างๆเกิดขึ้นเนื่องจากโรงเรียนตั้งอยู่
ในท าเลที่ติดหน้าถนน อยู่ใกล้กับแหล่งท่องเที่ยวและมหาวิทยาลัย 
ท าให้เวลามีงานหรือเทศกาลต่างๆ รถจะติดท าให้ผู้ปกครองไม่
อยากมาในช่วงนั้นท าให้โรงเรียนต้องปิดไปด้วย 

 
ประเด็นที่ 3 ท่านมีความคิดเห็นและวิธีการแก้ไขปัญหาจากการท างานที่เกิดข้ึนภายในโรงเรียนดนตรี
ตามอัธยาศัยอย่างไร 
ตารางที่ 5 ท่านมีความคิดเห็นและวิธีการแก้ไขปัญหาจากการท างานที่เกิดขึ้นภายในโรงเรียนดนตรี
ตามอัธยาศัยอย่างไร 

ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์จากผู้บริหารโรงเรียน 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 1 -ปัญหาที่เกิดขึ้นคือเรื่องเวลา เช่น มีนักเรียนเรียนกลอง แต่มี
จ านวนไม่เยอะทางโรงเรียนอาจมีชั่วโมงให้ครูน้อย ครูก็อาจจะไม่ใส่
ใจในการสอนเท่ากับเราที่เป็นเจ้าของเอง วิธีแก้ปัญหาเรื่องนี้คือตน
จะเข้าไปอยู่กับนักเรียนเองในช่วงระหว่างที่รอครู หรือในบางทีตนก็
จะเข้าไปนั่งดูครูสอนด้วย เพราะเกิดปัญหาแบบนี้ท าให้ตนต้อง
ฝึกซ้อมและท าความเข้าใจกับเครื่องดนตรีหลายอย่างๆกับกลายว่า
เราเล่นเป็นเองหมดทุกอย่าง เพราะเราเป็นเจ้าของต้องอยู่
ตลอดเวลา 
-ปัญหาที่สอง คือเรื่องนักเรียนลากะทันหันโดยไม่บอก วิธีแก้ปัญหา
คือ ตัดชั่วโมง เพราะโรงเรียนจะให้ลาล่วงหน้าได้สองครั้ง   
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ตารางที่ 5 ท่านมีความคิดเห็นและวิธีการแก้ไขปัญหาจากการท างานที่เกิดขึ้นภายในโรงเรียนดนตรี
ตามอัธยาศัยอย่างไร(ต่อ) 

ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์จากผู้บริหารโรงเรียน 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 1 ส่วนใหญ่นักเรียนจะแจ้งล่วงหน้าเลยว่าจะลาวันไหนเพราะไม่อยาก
เสียชั่วโมงไปฟรีๆ การท าแบบนี้จะช่วยให้นักเรียนตรงต่อเวลาและ
ท าให้เราว่างแผนการสอนได้ง่ายขึ้น 
ปัญหาที่สาม คือ ผู้ปกครองจ่ายเงินไม่ตรงเวลา แก้ปัญหาโดย เวลา
ที่เซ็นชื่อเข้าเรียนในแต่ละครั้ง จะให้ผู้ปกครองมาเซ็นด้วย ถ้าครบ
คอร์สแล้วพูดคุยว่าเรียนอะไรบ้างถึงไหนแล้วพัฒนาของนักเรียน
เป็นอย่างไรพร้อมกับใบเสร็จยื่นให้ผู้ปกครอง ผู้ปกครองจะได้
ตัดสินใจในการต่อได้ง่ายขึ้น และจ่ายเงินตรงเวลามากข้ึน 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 2 -ปัญหาที่เกิดขึ้นคือ บุคลากรครูไม่พอ ครูลาบ่อย ลากะทันหัน 
วิธีการแก้ปัญหาคือตนต้องอยู่ที่โรงเรียนดนตรีตลอดเวลา 
-ปัญหาที่สอง คือ เมื่อมีนักเรียนมาสมัครใหม่แล้วอยากเรียนเวลานี้ 
แต่ว่าโรงเรียนมีนักเรียนในช่วงเวลานี้เต็มแล้ว ซึ่งบางทีก็ท าให้เด็ก
นักเรียนไม่ตัดสินใจเรียน แต่วิธีแก้ปัญหา ส าหรับนักเรียนที่อยาก
เรียนในช่วงเวลานั้นจริงๆคือ คุยกับนักเรียนว่า ถ้าในชั่วโมงนั้น
จะต้องเรียนพร้อมกันสามคน แต่ว่าคนละห้อง เด็กนักเรียนและ
ผู้ปกครองยอมรับได้หรือไม่ เพราะโรงเรียนมั่นใจว่าสามารถสอนได้
เต็มที่ทุกคนในหนึ่งชั่วโมง 
-ปัญหาที่สาม คือ นักเรียนลากะทันหัน แต่โรงเรียนไม่ตัดชั่วโมง  
แต่แก่ปัญหาโดยการชดเชยให้ในครั้งต่อไป 
-ปัญหาที่สี่ คือ ผู้ปกครองจ่ายเงินไม่ตรงเวลา แก้ปัญหาโดยการจ้าง
ธุรการ มาท าหน้าที่นี่โดยเฉพาะ เพราะผู้ปกครองจะรู้สึกเกรงใจ
ธุรการ และเห็นว่าโรงเรียนเป็นระบบมากข้ึน ท าให้ง่ายต่อการเก็บ
เงินค่าเล่าเรียน 
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ตารางที่ 5 ท่านมีความคิดเห็นและวิธีการแก้ไขปัญหาจากการท างานที่เกิดขึ้นภายในโรงเรียนดนตรี
ตามอัธยาศัยอย่างไร(ต่อ) 

ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์จากผู้บริหารโรงเรียน 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 3 -ปัญหาที่หนึ่ง คือ ผู้ปกครองจ่ายเงินไม่ตรงเวลา แก้ปัญหาโดย 
เวลามาเรียนในแต่ละครั้งครูจะมีสมุดลงชื่อ ซึ่งสมุดนี้จะให้ครูผู้สอน
และผู้ปกครองลงชื่อด้วย ซึ่งผู้ปกครองจะเห็นในสมุดเซ็นเรียนไป
แล้วทั้งหมดกี่ครั้ง ซึ่งจะท าให้ผู้ปกครองจ่ายเงินในการต่อคอร์สง่าย
ขึ้น 
-ปัญหาที่สอง คือ ครูลากะทันหัน วิธีแก้ปัญหาคือ ถ้าวิชาดนตรีที่มี
คนสอนแทนได้ก็จะให้สอนแทนครูที่ลาไปเลย แต่ถ้านักเรียนมาแล้ว
หาครูสอนแทนไม่ได้จริงๆ ก็จะให้เด็กนักเรียนซ้อมฟรีในชั่วโมงนั้น
ไปเลย และจะสอนชดเชยให้ในภายหลัง 
-ปัญหาที่สาม คือ นักเรียนลาไม่ยอมบอกล่วงหน้า ที่โรงเรียนจะไม่
มีการตัดชั่วโมง เพ่ือเป็นการสร้างความได้เปรียบให้กับโรงเรียนเอง 
นักเรียนมาไม่ตรงเวลา นัดบ่ายสองมาบ่ายสามซึ่งท าให้ไปชนกับ
เด็กที่จองชั่วโมงเรียนไว้แล้ว วิธีการแก้ปัญหาคือถ้าในชั่วโมงนักไม่มี
เด็กนักเรียน หรือมีครูที่ว่างอยู่ก็จะสอนในช่วงโมงนั้นไป แต่ถ้า
ชั่วโมงนั้นมีนักเรียนเรียนอยู่ก็ต้องบอกให้นักเรียนรอก่อนเพ่ือเรียน
ชั่วโมงถัดไปหรือมาเรียนชดเชยในภายหลัง 

 
ประเด็นที่ 4 โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยของท่านมีการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามาเป็นส่วนหนึ่งใน
การสอนเพ่ือเป็นตัวเลือกที่หลากหลายให้แก่ผู้เรียนหรือไม่อย่างไร  
ตารางที่ 6  โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยของท่านมีการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามาเป็นส่วนหนึ่งใน
การสอนเพ่ือเป็นตัวเลือกที่หลากหลายให้แก่ผู้เรียนหรือไม่อย่างไร 

ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์จากผู้บริหารโรงเรียน 
ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 1 -ที่โรงเรียนไม่มีคอร์สดนตรีผ่านสื่อเทคโนโลยีสารสนเทศ เพราะคิด

ว่าการมาเรียนตัวต่อตัวได้ความรู้มากกว่าการเรียนผ่ายสื่อ เพราะ
เคยสอนเด็กจากการเรียนคอร์สออนไลน์หรือเรียนจาก Youtube 
ด้วยตัวเอง มาให้ช่วยปรับเรื่องการเล่น ซึ่งเป็นสิ่งที่สอนยากมาก
เพราะผู้เรียนจ ารูปแบบ  
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ตารางที่ 6 โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยของท่านมีการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามาเป็นส่วนหนึ่งใน
การสอนเพ่ือเป็นตัวเลือกที่หลากหลายให้แก่ผู้เรียนหรือไม่อย่างไร (ต่อ) 

ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์จากผู้บริหารโรงเรียน 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 1 ต่างๆมาหมดแล้ว ท าให้เวลาสอนต้องเริ่มใหม่หมด 
-การอัพคลิปวิดีโอลง youtube หรือ faecbook นานๆครั้งถึงจะ
ลงคลิปวีดีโอ ส่วนใหญ่ที่ลงนั้นเพ่ือให้นักเรียนได้ดูตัวเองและให้เปิด
รับค าวิจารณ์จากคนอ่ืนๆ 
-ไม่ได้ใช้สื่อเทคโนโลยีสารสนเทศในการประชาสัมพันธ์มากเท่าไหร่ 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 2 -ไม่มีการสอนดนตรีออนไลน์ มีการลงคลิปวีดีโอการเล่นดนตรีของ
นักเรียนลงใน facebook บ้างในบางครั้ง   
-มีการประชาสัมพันธ์โรงเรียนผ่านทาง facebook 
-ไม่ลงคลิปวีดีโอใน youtube อยากให้มีกลุ่มเด็กนักเรียนที่สามารถ
เล่นดนตรีได้เยอะมากกว่านี้ก่อน  

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 3 -ไม่ได้สอนดนตรีผ่านสื่อเทคโนโลยีสารสนเทศ เพราะดนตรีเป็นการ
เรียนแบบภาคปฏิบัติซึ่งในการเรียนจะจ าอย่างเดียวไม่ได้นักเรียน
ต้องเข้าใจถึงดนตรีและสิ่งส าคัญครูจะต้องเข้าถึงนักเรียน ซึ่งใน
บางครั้งนักเรียนมีค าถามที่อยากถามหรือเล่นตรงไหนไม่ได้ ซึ่งการ
เรียนแบบตัวต่อตัวจึงการเรียนที่ดีกว่าการเรียนดนตรีผ่านสื่อ
เทคโนโลยีสารสนเทศ สื่อการเรียนผ่านสื่อนั้นอาจจะได้ผลกับกลุ่ม
บางกลุ่มเท่านั้น 
-โรงเรียนมีการใช้สื่อเทคโนโลยีสารสนเทศในการประชาสัมพันธ์ 
เช่นการลงคลิปวีดีโอของนักเรียน หรือครู เพ่ือให้ผู้ปกครองเห็นถึง
พัฒนาการของเด็กนักเรียน รวมถึงบุคคลทั่วไปที่สนใจในการเรียน
ดนตรี รวมถึงมีการแจกโน้ตเพลงบ้างใน 
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ประเด็นที่ 5 โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยของท่านมีกลยุทธ์อะไรที่จะสร้างความได้เปรียบเชิงการ
แข่งขันกับโรงเรียนดนตรีอื่นๆ 
ตารางที่ 7 โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยของท่านมีกลยุทธ์อะไรที่จะสร้างความได้เปรียบเชิงการแข่งขัน
กับโรงเรียนดนตรีอื่นๆ 

ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์จากผู้บริหารโรงเรียน 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 1 -ให้ผู้ปกครองมานั้นเรียนกับนักเรียนซึมซับไปกับนักเรียน เพ่ือให้
ผู้ปกครองเห็นถึงพัฒนาการของเด็กนักเรียน รวมถึงเมื่อนักเรียน
กลับไปซ้อมที่บ้านผู้ปกครองจะได้ช่วยดูว่านักเรียนซ้อมอย่าง
ถูกต้องหรือไม่  

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 2 -กลยุทธ์ที่ส าคัญคือครูผู้สอนต้องถ่ายทอดความรู้และต้องเข้าหา
นักเรียน เพราะนักเรียนแต่ละคนไม่เหมือนกัน แต่ละคนจะต้องใช้
วิธีการสอนใหม่ๆอยู่เสมอ ต้องท าให้เด็กไม่รู้สึกกดดัน รู้สึกสนุก 
รู้สึกอยากมาเรียนทุกครั้ง ต้องคอยดูเด็กว่าชอบอะไรชอบแนวเพลง
แบบไหน หลักสูตรของเราจะปรับให้เข้ากับเด็กแต่ละคน มันท าให้
ผู้ปกครองเห็นความเปลี่ยนแปลงจากตัวเด็กนักเรียนได้ชัดว่ามีการ
พัฒนาอย่างไรบ้าง  

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 3 -เรื่องการยืดหยุ่นในเรื่องของเวลาเรียนของนักเรียน โรงเรียนจะไม่
ตัดชั่วโมงถ้าลากะทันหันหรือไม่แจ้งล่วงหน้า เรื่องราคาคอร์สในการ
เรียน โรงเรียนคิดคอร์สเป็นแบบรายเดือน เพ่ือให้ผู้ปกครอง
สามารถแบ่งจ่ายได้ไม่ต้องเสียเงินในจ านวนที่เยอะในครั้งเดียว 
-เรื่องการสอน เราจะดูเด็กนักเรียนแต่ละคนว่าชอบแนวเพลงไหน 
เราจะให้เด็กนักเรียนเล่นในสิ่งที่ตนเองชอบ เพ่ือไม่ให้เด็กนักเรียน
รู้สึกว่าโดนบังคับในเล่นในสิ่งที่ไม่ชอบซึ่งสิ่งจะท าให้เด็กอยากมา
เรียนดนตรี 
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ประเด็นที่ 6 ท่านคิดว่าทิศทางของโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในอนาคตจะมีแนวโน้มและมีความ
เป็นไปอย่างไร 
ตารางที่ 8 ท่านคิดว่าทิศทางของโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในอนาคตจะมีแนวโน้มและมีความเป็นไป
อย่างไร 

ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์จากผู้บริหารโรงเรียน 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 1 -การเปิดโรงเรียนไม่จ าเป็นต้องใช้ทุนเยอะ เริ่มเปิดแบบเล็กๆค่อย
เป็นค่อยไป สิ่งที่ส าคัญคือการน าจุดแข็งของโรงเรียนมาใช้ในการ
ด าเนินธุรกิจ เช่น โรงเรียนดนตรีมีจุดแข็งเรื่องการสอนก็น าเอาจุด
แข็งนี้มาปรับให้เข้ากับนักเรียนในแต่ละคน 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 2 -โรงเรียนจะสามารถด าเนินกิจการได้อย่างต่อเนื่องอยู่ได้เรื่อยๆ การ
เปิ ด โร ง เ รี ยน ให้ อะ ไรหลายอย่ า งมาใช่ แค่ เ รื่ อ ง เ งิ นแต่ ให้
ประสบการณ์ในการสอนการท างาน ที่ส าคัญการเปิดสตูดิโอแบบนี้
ต้องพยายามควบคุมคุณภาพให้ได้และดูว่ามีปัญหาอะไรเกิดขึ้นบ้าง
ต้องจริงใจกับเด็กนักเรียน 
-โรงเรียนที่เปิดเป็นแบบสตูดิโอนี้เกิดขึ้นเยอะมากมีโรงเรียนที่เปิด
และปิดกิจการไปนั้นเชื่อว่าโรงเรียนที่ยังเปิดท าการอยู่คือโรงเรียนที่
มองเห็นปัญหาและรู้จักแก้ปัญหาและหาจุดแข็งของโรงเรียนตนเอง
เจอ 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 3 -การเปิดโรงเรียนดนตรีที่บ้าน หรือเปิดเป็นสตูดิโอไม่จ าเป็นต้องใช้
ทุนเยอะ เชื่อว่าการเปิดโรงเรียนแบบนี้จะมีเพ่ิมขึ้นเรื่อยๆ และ
โรงเรียนแบบเราก็จะอยู่ได้ด้วยตัวเองเพราะความที่ไม่ได้ใช้ทุนเยอะ 
ใช้แต่วิชาความรู้ และในอนาคตก็สามารถขยายได้เรื่อยๆแบบค่อย
เป็นค่อยไป ซึ่งก็ลงทุนทีละนิดท าให้มีความเสี่ยงที่จะขาดทุนน้อยลง 
อีกทั้งในปัจจุบันดนตรีเข้ามีอิทธิผลกับทุกอย่างท าให้แนวโมในการ
เรียนดนตรีก็เพ่ิมข้ึนอีกด้วย 
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ข้อมูลเชิงปริมาณจากการแจกแบบสอบถามให้กับผู้ปกครอง 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณจากการแจกแบบสอบถามให้กับผู้ปกครอง  ผู้วิจัยได้
น าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลในรูปแบบตารางประกอบค าบรรยาย ดังนี้ 
 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 ผู้วิจัยได้แบ่งการน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลเป็น 3 ส่วน เพ่ือความสะดวกในการท าความ
เข้าใจโดยมีการเรียงล าดับการน าเสนอ ดังนี้ 
  ส่วนที่ 1  ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม วิเคราะห์ข้อมูลโดยการ    
แจกแจงความถี่ (Frequency) และร้อยละ (Percentage) 
  ส่วนที่ 2  ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยการตัดสินใจ พฤติกรรมเข้ารับบริการ ความต้องการ 
และคาดหวังในการเลือกเข้ารับบริการโดยการแจกแจงความถี่  ( Frequency) และร้อยละ 
(Percentage) 
  ส่วนที่ 3  ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียน
ในโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย โดยสามารถล าดับข้อมูลแยกออกได้ ดังนี้ 
  - วิเคราะห์องค์ประกอบข้อมูล 
  - วิเคราะห์ข้อมูลโดยการหาค่าเฉลี่ย (Mean) 
  - วิเคราะห์ข้อมูลค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยก าหนด
เกณฑ์ในการแปลความหมายของค่าเฉลี่ย 
  - วิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการโรงเรียนดนตรี
ตามอัธยาศัย จากความเห็นของผู้ปกครอง ด้วยสถิติการวิเคราะห์องค์ประกอบ (Factor Analysis) 

ค่าเฉลี่ย     แปลความหมาย 
                  4.50 – 5.00  มีความพึงพอใจในการบริหารงานอยู่ในระดับมากท่ีสุด 
                  3.50 – 4.49  มีความพึงพอใจในการบริหารงานอยู่ในระดับมาก 
                  2.50 – 3.49  มีความพึงพอใจในการบริหารงานอยู่ในระดับปานกลาง 
                  1.50 – 2.49  มีความพึงพอใจในการบริหารงานอยู่ในระดับน้อย 
                  1.00 – 1.49  มีความพึงพอใจในการบริหารงานอยู่ในระดับน้อยที่สุด 
 
ส่วนที่ 1  ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ในงานวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ส่งแบบสอบถามให้กับผู้ปกครอง ซึ่งเป็นแบบสอบถามส าหรับ
ผู้ปกครอง จ านวน  400 ฉบับ และในจ านวนแบบสอบถามที่ได้รับคืนมาเป็นแบบสอบถามที่สมบูรณ์ 
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จ านวน  400  ฉบับ  คิดเป็นร้อยละ 100 ของจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด จ าแนกตามข้อมูล
ประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ดังนี้ 
 
ตารางที่ 9 ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม(เพศ)  

เพศ จ านวน ร้อยละ 

ชาย 128 32.0 

หญิง 272 68.0 
รวม 400 100.0 

 
จากข้อมูลตารางที่ 9 แสดงให้เห็นว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย คือ เพศหญิง
ร้อยละ 68.0 และเพศชาย ร้อยละ 32.0 
 
ตารางที่ 10 ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม(อายุ) 

อายุ จ านวน ร้อยละ 

20-30ปี 104 26.0 

31-40ปี 115 28.7 
41-50ปี 113 28.2 

51-60ปี 50 12.5 

มากกว่า60ปีขึ้นไป 18 4.5 
รวม 400 100.0 

 
จากข้อมูลตารางที่ 10 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 31-40 ปี  มีจ านวน 
115 คน คิดเป็นร้อยละ 28.7 ของผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด รองลงมาคืออายุระหว่าง 41-50 ปี มี
จ านวน 113 คน คิดเป็นร้อยละ 28.2 อายุระหว่าง 20-30 ปี มีจ านวน 104 คน คิดเป็น ร้อยละ 26.0 
อายุระหว่าง 51-60 ปี มีจ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.5 และสุดท้ายคืออายุมากกว่า60ปีขึ้นไป 
จ านวน 18  คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 
 
ตารางที่ 11 ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม(การศึกษา) 

การศึกษา จ านวน ร้อยละ 
ประถมศึกษา/มัธยมศึกษาตอนต้น 14 3.5 
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ตารางที่ 11 ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม(การศึกษา)(ต่อ) 

การศึกษา จ านวน ร้อยละ 
มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช 20 5.0 

อนุปริญญา/ปวส 30 7.5 

สูงกว่าปริญญาตรี 67 16.8 
อ่ืนๆ 8 2.0 

รวม 400 100.0 
 
จากข้อมูลตารางที่ 11 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีวุฒิการศึกษาสูงสุดระดับปริญญา
ตรี  มีจ านวน 296 คน คิดเป็นร้อยละ 65.3 ของผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด รองลงมาคือสูงกว่า
ปริญญาตรี มีจ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 16.8 อนุปริญญา/ปวส มีจ านวน 30 คน คิดเป็น ร้อยละ 
7.5 มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช มีจ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0ประถมศึกษา/มัธยมศึกษา
ตอนต้น มีจ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 และสุดท้ายคืออ่ืนๆมีจ านวน 8  คน คิดเป็นร้อยละ 2.0 
 
ตารางที่ 12 ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม(อาชีพ) 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 

นักเรียน/นักศึกษา 25 6.3 

รับราชการ/พนักงานราชการ 55 13.8 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 27 6.8 

พนักงานเอกชน 107 26.8 
ธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย/อาชีพอิสระ 160 40.0 

อ่ืนๆ 26 6.5 

รวม 400 100.0 
 
จากข้อมูลตารางที่ 12 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย/
อาชีพอิสระ มีจ านวน  160 คน คิดเป็นร้อยละ 40.0 รองลงมาตามล าดับคือพนักงานเอกชน มีจ านวน 
107 คน คิดเป็นร้อยละ 26.8 รับราชการ/พนักงานราชการ มีจ านวน 30 คน คิดเป็น ร้อยละ 13.8 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีจ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.8 ประกอบอาชีพอ่ืนๆมีจ านวน 26 คน คิด
เป็นร้อยละ 6.5 และสุดท้ายคือนักเรียน/นักศึกษามีจ านวน 25  คน คิดเป็นร้อยละ 6.3 
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ตารางที่ 13 ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม(รายได้) 

รายได้ต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 
ต่ ากว่า15000บาท 50 12.5 

15000-30000บาท 75 18.8 
30001-50000บาท 120 30.0 

50001-70000บาท 82 20.5 

70001-100000บาท 40 10.0 

สูงกว่า100000บาท 33 8.3 

รวม 400 100.0 

 
จากข้อมูลตารางที่ 13 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือนอยู่ที่  30001-
50000 บาทมีจ านวน  120 คน คิดเป็นร้อยละ 30.0 รองลงมาตามล าดับคือ รายได้ระหว่าง 50001-
70000 บาท มีจ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 20.5 รายได้ระหว่าง 15000-30000 บาท มีจ านวน 75 
คน คิดเป็น ร้อยละ 18.8 ต่ ากว่า 15000 บาท มีจ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.5 รายได้ระหว่าง 
70001-100000 บาท มีจ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 และสุดท้ายคือสูงกว่า 100000 บาทมี
จ านวน 33  คน คิดเป็นร้อยละ 8.3 
 
ส่วนที่ 2  ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยการตัดสินใจ พฤติกรรมเข้ารับบริการ ความต้องการ และคาดหวัง
ในการเลือกเข้ารับบริการโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยโดยการแจกแจงความถี่ (Frequency) และ
ร้อยละ (Percentage) 
 จากการเก็บรวบรวมข้อมูลเชิงปริมาณเกี่ยวกับพฤติกรรมเข้ารับบริการ ความต้องการ และ
คาดหวังในการเลือกเข้ารับบริการโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยของผู้ปกครอง ปรากฏผลการวิเคราะห์
ข้อมูล ดังนี้ 
 
ตารางที่ 14 บุตรที่ผู้ปกครองท าหน้าที่ตัดสินใจแทนในการเข้าเรียนโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยมีอายุ
เท่าใด 

บุตรหลานที่ผู้ปกครองตัดสินใจแทน จ านวน ร้อยละ 

น้อยกว่า 5 ปี 63 15.8 

5-10 ป ี 182 45.5 
11-15 ปี 120 30.0 
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ตารางที่ 14 บุตรที่ผู้ปกครองท าหน้าที่ตัดสินใจแทนในการเข้าเรียนโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยมีอายุ
เท่าใด(ต่อ) 

บุตรหลานที่ผู้ปกครองตัดสินใจแทน จ านวน ร้อยละ 

16-19 ปี 25 6.3 
20 ปีขึ้นไป 10 2.5 

รวม 400 100.0 

 
จากตารางที่ 14 แสดงให้เห็นว่าบุตรหลานที่ผู้ปกครองตัดสินใจแทนของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่
มีอายุอยู่ที่ 5-10 ปี มีจ านวน  182 คน คิดเป็นร้อยละ 45.5 รองลงมาตามล าดับคือ 11-15 ปี มี
จ านวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 30.0 น้อยกว่า 5 ปี มีจ านวน 63 คน คิดเป็น ร้อยละ 15.8 16-19 ปี 
มีจ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.3 และสุดท้ายคือ 20 ปีขึ้นไป มีจ านวน 10  คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 
 
ตารางที่ 15 เหตุผลส าคัญท่ีส่งผลให้ผู้ปกครองตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย 

เหตุผลส าคัญท่ีส่งผลให้ผู้ปกครองตัดสินใจเลือกใช้
บริการโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย 

จ านวน ร้อยละ 

ค่าเล่าเรียน 

ไม่ตอบ 268 67.0 

ตอบ 132 33.0 

รวม 400 100 

ภาพลักษณ์ของโรงเรียน 

ไม่ตอบ 320 80.0 

ตอบ 80 20.0 

รวม 400 100.0 

ครูผู้สอนมีความเชี่ยวชาญ 

ไม่ตอบ 221 55.3 

ตอบ 179 44.8 

รวม 400 100.0 
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ตารางที่ 15 เหตุผลส าคัญท่ีส่งผลให้ผู้ปกครองตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย(ต่อ) 

เหตุผลส าคัญท่ีส่งผลให้ผู้ปกครองตัดสินใจเลือกใช้
บริการโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย 

จ านวน ร้อยละ 

มีหลักสูตรและการสอบวัดระดับที่มีคุณภาพ 

ไม่ตอบ 288 72.0 

ตอบ 112 28.0 

รวม 400 100.0 

สถานที่สะดวกต่อการมารับมาส่ง 
ไม่ตอบ 268 67.0 

ตอบ 132 33.0 

รวม 400 100.0 

พัฒนาการของเด็กๆที่เรียนในโรงเรียนดนตรีนั้นๆ 
ไม่ตอบ 248 62.0 

ตอบ 152 38.0 

รวม 400 100.0 

โรงเรียนมีกิจกรรมท่ีสร้างความสนุกและความกล้าแสดงออกให้กับนักเรียน 
ไม่ตอบ 277 69.3 

ตอบ 123 30.8 

รวม 400 100.0 

 
จากตารางที่ 15 แสดงให้เห็นว่าเหตุผลส าคัญที่ส่งผลให้ผู้ปกครองตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงเรียน
ดนตรีตามอัธยาศัยของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่คือ ครูผู้สอนมีความเชี่ยวชาญมี มีจ านวน  179 
คน คิดเป็นร้อยละ 44.8 รองลงมาตามล าดับคือ พัฒนาการของเด็กๆที่เรียนในโรงเรียนดนตรีนั้นๆ มี
จ านวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 38.0 สถานที่สะดวกต่อการมารับมาส่งและค่าเล่าเรียน มีจ านวน 132 
คน คิดเป็น ร้อยละ 33.0  โรงเรียนมีกิจกรรมที่สร้างความสนุกและความกล้าแสดงออกให้กับนักเรียน 
มีจ านวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 30.8 มีหลักสูตรและการสอบวัดระดับที่มีคุณภาพ มีจ านวน 112 
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คน คิดเป็นร้อยละ 28.0 และสุดท้ายคือภาพลักษณ์ของโรงเรียน  มีจ านวน 80  คน คิดเป็นร้อยละ 
20.0 
 
ตารางที่ 16 วิชาดนตรีที่เลือกรับเข้าใช้บริการในโรงเรียนดนตรี 

วิชาดนตรีที่เลือกรับเข้าใช้บริการ จ านวน ร้อยละ 

เปียโน 199 49.8 
กีต้าร์ 64 16.0 

ขับร้อง 72 18.0 

กลอง 28 7.0 
เครื่องสาย 23 5.8 

ทฤษฎีดนตรี 4 1.0 
อ่ืนๆ 10 2.5 

รวม 400 100.0 

 
จากข้อมูลตารางที่ 16 แสดงให้เห็นว่าวิชาดนตรีที่เลือกรับเข้าใช้บริการของผู้ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เลือกเรียนวิชาเปียโนมีจ านวน  199 คน คิดเป็นร้อยละ 49.8 รองลงมาตามล าดับคือ ขับร้องมี
จ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 18.0 กีต้าร์ มีจ านวน 64 คน คิดเป็น ร้อยละ 16.0 กลอง มีจ านวน 28 
คน คิดเป็นร้อยละ 7.0 เครื่องสาย มีจ านวน 23 คน คิดเป็น ร้อยละ 5.8 เครื่องดนตรีอ่ืนๆ มีจ านวน 
10 คน คิดเป็น ร้อยละ 2.5 และสุดท้ายทฤษฎีดนตรี มีจ านวน 4 คน คิดเป็น ร้อยละ 1.0  
 
ตารางที่ 17 ทักษะอ่ืนๆที่อยากให้ลูกหลานของผู้ปกครองได้รับจากการเรียนดนตรี 

ทักษะอ่ืนๆที่อยากให้ลูกหลานของผู้ปกครองได้รับ
จากการเรียนดนตรี 

จ านวน ร้อยละ 

นักเรียนมีสมาธิมากขึ้น 
ไม่ตอบ 207 51.7 

ตอบ 193 48.3 

รวม 400 100.0 

นักเรียนมีความกล้าแสดงออก 
ไม่ตอบ 228 57.0 
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ตารางที่ 17 ทักษะอ่ืนๆที่อยากให้ลูกหลานของผู้ปกครองได้รับจากการเรียนดนตรี(ต่อ) 

ทักษะอ่ืนๆที่อยากให้ลูกหลานของผู้ปกครองได้รับ
จากการเรียนดนตรี 

จ านวน ร้อยละ 

นักเรียนมีความกล้าแสดงออก 
ตอบ 172 43.0 

รวม 400 100.0 

นักเรียนใช้เวลาว่างให้เป็นประโยชน์ 
ไม่ตอบ 215 53.8 

ตอบ 185 46.3 

รวม 400 100.0 

นักเรียนมีบุคลิกภาพที่ดีขึ้น 
ไม่ตอบ 296 74.0 

ตอบ 104 26.0 

รวม 400 100.0 

นักเรียนมีความสนุกสนานจากการเรียนดนตรี 

ไม่ตอบ 242 60.5 

ตอบ 158 39.5 

รวม 400 100.0 

 
จากตารางที่ 17 แสดงให้เห็นว่าทักษะอ่ืนๆที่อยากให้ลูกหลานของผู้ปกครองได้รับจากการเรียนดนตรี
ของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกคือ นักเรียนมีสมาธิมากขึ้น มีจ านวน  193 คน คิดเป็นร้อยละ 
48.3 รองลงมาตามล าดับคือ นักเรียนใช้เวลาว่างให้เป็นประโยชน์ มีจ านวน 185 คน คิดเป็นร้อยละ 
46.3 นักเรียนมีความกล้าแสดงออกมีจ านวน 172 คน คิดเป็น ร้อยละ 43.0 นักเรียนมีความ
สนุกสนานจากการเรียนดนตรี มีจ านวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 39.5 นักเรียนมีบุคลิกภาพที่ดีขึ้น มี
จ านวน 104 คน คิดเป็น ร้อยละ 26.0 และสุดท้าย นักเรียนน าความรู้ที่ได้จากการเรียนดนตรีเป็นใช้
ศึกษาต่อและประกอบอาชีพทางด้านดนตรีในอนาคต มีจ านวน 101 คน คิดเป็น ร้อยละ 25.3  
 



 68 
 
ส่วนที่ 3 ข้อมูลปัจจัยทางตลาดบริการที่มีผลต่อการผลวิจัยเชิงส ารวจปัจจัยที่ส่งผลต่อการ
ด าเนินงานทางธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี  
เปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเข้าใช้บริการโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย ระหว่าง
ลักษณะข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถามเพ่ือทดสอบสมมติฐานงานวิจัย ด้วย 
Independent – sample T-test กลุ่ม และการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (one- way 
ANOVA)  
 
ตารางที่ 18 ตารางแสดงค่า KMO and Bartlett’s Test 

KMO and Bartlett's Test 
Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. .953 

Bartlett's Test of Sphericity  Approx. Chi-Square 9591.548 

Df 861 

Sig. .000 

 
ส าหรับขั้นตอนนี้เป็นขั้นตอนการตรวจสอบความเหมาะสมของชุดข้อมูลว่ามีความเหมาะสมที่จะใช้ใน
การวิเคราะห์องค์ประกอบหรือไม่ ซึ่งโดยทั่วไปแล้วถ้าค่า KMO มากกว่า0.50 ก็จะถือได้ว่าข้อมูลที่มี
อยู่นั้นมีความเหมาะสมเพียงพอที่จะใช้เทคนิค Factor Analysis มาใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ผลการ
วิเคราะห์ข้อมูลในตารางที่ 18  ได้ค่า Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy 
เท่ากับ 0.953 และได้ค่า Significance = 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.5 จึงสามารถ น ามาวิเคราะห์กลุ่ม
ผู้ปกครอง ทั้ง 42 ตัวแปร มีความสัมพันธ์เพียงพอที่จะน ามา วิเคราะห์องค์ประกอบ (Factor 
Analysis)          
 
ตารางที่ 19 ระดับความคิดเห็นปัจจัยทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนในโรงเรียน
ดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี      

ปัจจัยทางการตลาดบริการ 
ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนใน 

โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย 

Mean Std. 
Deviation 

ระดับ
ความส าคัญ 

1. หลักสูตรการเรียนการสอนที่ใช้ในโรงเรียน
ดนตรีเป็นหลักสูตรที่ได้รับการยอมรับระดับสากล 

 
4.1025 

 
.74389 

 
มาก 
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ตารางที่ 19 ระดับความคิดเห็นปัจจัยทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนในโรงเรียน
ดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี (ต่อ) 

ปัจจัยทางการตลาดบริการ 
ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนใน 

โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย 

Mean Std. 
Deviation 

ระดับ
ความส าคัญ 

2. โรงเรียนดนตรีมีหลักสูตรที่ตรงตามความ
ต้องการของผู้ปกครอง 

 
4.0800 

 
.76161 

 
มาก 

3. โรงเรียนดนตรีมีรายวิชาดนตรีที่หลากหลาย 
เช่น เปียโน กีต้าร์ กลอง ขับร้อง 

 
4.1525 

 
.84619 

 
มาก 

4. โรงเรียนดนตรีมีการสอนดนตรีผ่านระบบ
เทคโนโลยีสารสนเทศ เช่น youtube facebook 
เพ่ือเป็นตัวเลือกที่หลากหลายให้กับผู้เรียน 

 
 

3.3075 

 
 

1.07975 

 
 

มาก 
5. โรงเรียนดนตรีมีเกณฑ์การสอบวัดระดับผล
การศึกษาท่ีเป็นมาตรฐาน 

 
3.1725 

 
1.27743 

 
มาก 

6. โรงเรียนดนตรีเป็นที่รู้จักและได้รับการยอมรับ 3.2300 1.17497 มาก 
7. โรงเรียนดนตรีมีความยืดหยุ่นในการลา 
หรือการขาดเรียน 

 
3.1350 

 
1.35882 

 
มาก 

8. โรงเรียนดนตรีมีช่องทางการช าระเงินที่
หลากหลาย 

 
3.2300 

 
1.14909 

 
มาก 

9. โรงเรียนดนตรีมีการแจ้งเวลาการเก็บค่าเล่า
เรียนที่ชัดเจน 

 
3.2025 

 
1.27301 

 
มาก 

10. โรงเรียนดนตรีมีการก าหนดการช าระค่าเล่า
เรียนเป็นรายเดือน 

 
3.2050 

 
1.29768 

 
มาก 

11. โรงเรียนดนตรีมีการแจ้งผู้ปกครองทุกครั้งที่
ปรับค่าเรียน 

 
3.2350 

 
1.29768 

 
มาก 

12. โรงเรียนดนตรีมีการแจ้งผู้ปกครองทุกครั้งที่
เปลี่ยนหนังสือเรียน 

 
3.3225 

 
1.17129 

 
มาก 

13. โรงเรียนดนตรีมีอัตราค่าเล่าเรียนสอดคล้อง
กับการเรียน 

 
3.1975 

 
1.33715 

 
มาก 
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ตารางที่ 19 ระดับความคิดเห็นปัจจัยทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนในโรงเรียน
ดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี (ต่อ) 

ปัจจัยทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกเรียนใน 

โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย 

Mean Std. 
Deviation 

ระดับ
ความส าคัญ 

14. โรงเรียนดนตรีมีท าเลที่ตั้งอยู่ในย่านที่มีความ
สะดวก 

 
3.1775 

 
1.40211 

 
มาก 

15. โรงเรียนดนตรีอยู่ใกล้กับสถาบันกวดวิชาอ่ืนๆ 3.1900 1.16288 มาก 
16. โรงเรียนมีห้องเรียนและอุปกรณ์การเรียนที่มี
ความพร้อม 

 
3.0725 

 
1.46033 

 
มาก 

17. โรงเรียนดนตรีมีที่จอดรถเพียงพอและ
ปลอดภัย 

 
3.0900 

 
1.31386 

 
มาก 

18. โรงเรียนดนตรีมีที่นั่งรอนักเรียนส าหรับ
ผู้ปกครอง 

 
3.2075 

 
1.2632 

 
มาก 

19. โรงเรียนดนตรีมีห้องสอนดนตรีที่สามารถ
ป้องกันเสียงรบกวนจากห้องอ่ืนๆ 

 
3.1975 

 
1.31256 

 
มาก 

20. โรงเรียนดนตรีมีการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ
ในการประชาสัมพันธ์ เช่น facebook website 
ของโรงเรียน 

 
 

3.2750 

 
 

1.11915 

 
 

มาก 
21. โรงเรียนดนตรีมีส่วนลดพิเศษต่างๆให้กับ
ลูกค้า เช่น การลดราคาคอร์ดเรียน ลดราคาเมื่อ
ซื้อเครื่องดนตรีจากทางโรงเรียน 

 
 

3.2075 

 
 

1.16741 

 
 

มาก 

22. โรงเรียนดนตรีมีการจัดกิจกรรมต่างๆที่
เหมาะสมแก่ช่วงเวลาเรียน 

 
3.2925 

 
1.13365 

 
มาก 

23. โรงเรียนดนตรีมีการประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อ
ต่างๆอย่างเป็นประจ าและต่อเนื่อง 

 
3.2825 

 
1.08658 

 
มาก 

24. โรงเรียนดนตรีมีการให้ของก านัลในช่วง
เทศกาลต่างๆเช่น กระเป๋า แก้วน้ า 

 
3.2875 

 
1.04766 

 
มาก 
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ตารางที่ 19 ระดับความคิดเห็นปัจจัยทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนในโรงเรียน
ดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี (ต่อ) 

ปัจจัยทางการตลาดบริการ 
ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนใน 

โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย 

Mean Std. 
Deviation 

ระดับ
ความส าคัญ 

25. โรงเรียนมีการออกบูธประชาสัมพันธ์ตาม
สถานที่ต่างๆ เช่น ห้างสรรพสินค้า ตามงาน
เทศกาลต่างๆ 

 
 

3.2475 

 
 

1.02659 

 
 

มาก 
26. ครูผู้สอนใช้ค าพูดที่สุภาพกับนักเรียนมี
บุคลิกภาพที่น่าเชื่อถือและอัธยาศัยดี 

 
3.1000 

 
1.44749 

 
มาก 

27. ครูผู้สอนมีคุณวุฒิและวัยวุฒิที่เหมาะสมใน
การสอนและมีเอกสารรับรองการผ่านหลักสูตร
ดนตรี 

 
 

3.0925 

 
 

1.44886 

 
 

มาก 

28. ครูผู้สอนมีการเตรียมการสอนและมีกิจกรรม
ต่างๆในห้องเรียนเพื่อสร้างแรงจูงใจผู้เรียนระหว่าง
การเรียนการสอน 

 
 

3.1100 

 
 

1.45023 

 
 

มาก 
29. ครูผู้สอนมีการประเมินนักเรียนหลังสอนจบ 3.2775 1.36019 มาก 

30. เจ้าหน้าที่พูดจาสุภาพและเจ้าหน้าที่สามารถ
ให้ค าแนะน าเกี่ยวกับวิชาที่เรียนและตารางเรียนได้
เป็นอย่างดี 

 
 

3.1600 

 
 

1.42107 

 
 

มาก 

31. เจ้าหน้าที่ในโรงเรียนสามารถแก้ปัญหาและ
อ านวยความสะดวกให้กับผู้ปกครองและผู้เรียน 

 
3.1825 

 
1.36155 

 
มาก 

32. โรงเรียนมีการน าระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ
มาใช้ในการเก็บข้อมูลลูกค้า 

 
3.2575 

 
1.16602 

 
มาก 

33. โรงเรียนแจ้งเวลาเรียนซ้ าผ่านทางสื่อ 
เทคโนโลยีสารสนเทศ เช่น แอปพลิเคชั่น Line 

 
3.2350 

 
1.15460 

 
มาก 

34. ผู้ปกครองสามารถติดต่อสอบถามเรื่องการ
เรียนดนตรีผ่านทางสื่อเทคโนโลยีสารสนเทศ เช่น 
facebook line และ website ของโรงเรียน 

 
 

3.2900 

 
 

1.17659 

 
 

มาก 
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ตารางที่ 19 ระดับความคิดเห็นปัจจัยทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนในโรงเรียน
ดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี (ต่อ) 

ปัจจัยทางการตลาดบริการ 
ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนใน 

โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย 

Mean Std. 
Deviation 

ระดับ
ความส าคัญ 

35. สามารถสั่งซื้อเครื่องดนตรีผ่านทางโรงเรียน
ดนตรีได้อย่างสะดวกและรวดเร็ว 

 
3.3225 

 
1.14314 

 
มาก 

36. โรงเรียนใช้สื่อเทคโนโลยีสารสนเทศในการ
ประกอบการเรียน เช่น Youtube Facebook 

 
3.2075 

 
1.09656 

 
มาก 

37. ภายในห้องเรียนดนตรีมีการตกแต่งที่เข้ากับ
บรรยากาศการเรียน 

 
3.2050 

 
1.17747 

 
มาก 

38. ภายในโรงเรียนมีการตกแต่งที่สร้างความ
ประทับใจในกับผู้ปกครองและนักเรียน 

 
3.2825 

 
1.14279 

 
มาก 

39. เครื่องดนตรีและอุปกรณ์การเรียนมีคุณภาพ  3.2550 1.36552 มาก 

40. โรงเรียนดนตรีมีสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆ
เช่น บริการอินเตอร์เน็ตไร้สาย wifi ห้องน้ า  
น้ าดื่ม โทรทัศน์ นิตยสาร  

 
 

3.1350 

 
 

1.33275 

 
 

มาก 
41. โรงเรียนดนตรีมีการติดตั้งกล้องวงจรปิด
เพ่ือให้ผู้ปกครองสามารถเห็นบุตรหลานของท่าน
ขณะเรียนดนตรี 

 
 

3.1800 

 
 

1.26752 

    
 

มาก 

42. รอบๆโรงเรียนดนตรีสถานที่ร่มรื่นเหมาะกับ
การนัดพบปะกันของนักเรียน 

 
3.1650 

 
1.21922 

 
มาก 

รวม 3.2756 1.2116 มาก 

 
จากตารางที่ 19 ระดับความคิดเห็นปัจจัยทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนใน
โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรีพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้
ระดับความคิดเห็นในระดับมาก สามารถเรียงล าดับค่าเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีต่อการตัดสินใจเลือกเรียน
ในโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี โดยระดับความคิดเห็นของผู้ชมที่มีต่อ
การตัดสินใจเลือกเรียนในโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี ในระดับมาก 3 
อันดับแรก ได้แก่  
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1. โรงเรียนดนตรีมีรายวิชาดนตรีที่หลากหลาย เช่น เปียโน กีต้าร์ กลอง ขับร้อง โดยมี
ค่าเฉลี่ย 4.1525 และมีส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.84619 

2. หลักสูตรการเรียนการสอนที่ใช้ในโรงเรียนดนตรีเป็นหลักสูตรที่ได้รับการยอมรับระดับ
สากล โดยมีค่าเฉลี่ย 4.1025 และมีส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.743 

3. โรงเรียนดนตรีมีหลักสูตรที่ตรงตามความต้องการของผู้ปกครอง โดยมีค่าเฉลี่ย 4.0800
และมีส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.76161 
 
ตารางที่ 20 การก าหนดรหัสตัวแปรเพื่อใช้ในการจัดกลุ่มปัจจัยที่ส่งผล 

ล าดับที่ ตัวแปรที่ส่งผล รหัสตัว
แปร 

1 หลักสูตรการเรียนการสอนที่ใช้ในโรงเรียนดนตรีเป็นหลักสูตรที่ได้รับการ
ยอมรับระดับสากล 

 
A1 

2 โรงเรียนดนตรีมีหลักสูตรที่ตรงตามความต้องการของผู้ปกครอง A2 

3 โรงเรียนดนตรีมีรายวิชาดนตรีที่หลากหลาย เช่น เปียโน กีต้าร์ กลอง 
ขับร้อง 

 
A3 

4 โรงเรียนดนตรีมีการสอนดนตรีผ่านระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ เช่น 
youtube facebook เพ่ือเป็นตัวเลือกที่หลากหลายให้กับผู้เรียน 

 
A4 

5 โรงเรียนดนตรีมีเกณฑ์การสอบวัดระดับผลการศึกษาที่เป็นมาตรฐาน A5 

6 โรงเรียนดนตรีเป็นที่รู้จักและได้รับการยอมรับ A6 
7 โรงเรียนดนตรีมีความยืดหยุ่นในการลาหรือการขาดเรียน A7 

8 โรงเรียนดนตรีมีช่องทางการช าระเงินที่หลากหลาย A8 
9 โรงเรียนดนตรีมีการแจ้งเวลาการเก็บค่าเล่าเรียนที่ชัดเจน A9 

10 โรงเรียนดนตรีมีการก าหนดการช าระค่าเล่าเรียนเป็นรายเดือน A10 

11 โรงเรียนดนตรีมีการแจ้งผู้ปกครองทุกครั้งที่ปรับค่าเรียน A11 
12 โรงเรียนดนตรีมีการแจ้งผู้ปกครองทุกครั้งที่เปลี่ยนหนังสือเรียน A12 

13 โรงเรียนดนตรีมีอัตราค่าเล่าเรียนมีความสอดคล้องกับการเรียน A13 

14 โรงเรียนดนตรีมีท าเลที่ตั้งอยู่ในย่านที่มีความสะดวก A14 
15 โรงเรียนดนตรีอยู่ใกล้กับสถาบันกวดวิชาอ่ืนๆ A15 

16 โรงเรียนดนตรีมีห้องเรียนและอุปกรณ์ที่มีความพร้อม A16 

17 โรงเรียนดนตรีมีที่จอดรถท่ีเพียงพอและปลอดภัย A17 
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ตารางที่ 20 การก าหนดรหัสตัวแปรเพื่อใช้ในการจัดกลุ่มปัจจัยที่ส่งผล(ต่อ) 

ล าดับที่ ตัวแปรที่ส่งผล รหัสตัว
แปร 

18 โรงเรียนดนตรีมีที่นั่งรอส าหรับผู้ปกครอง A18 
19 โรงเรียนดนตรีมีห้องสอนดนตรีที่สามารถป้องกันเสียงรบกวนจากห้อง

อ่ืนๆ 
 

A19 
20 โรงเรียนดนตรีมีการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศในการประชาสัมพันธ์ เช่น 

facebook website ของโรงเรียน 
 

A20 

21 โรงเรียนดนตรีมีส่วนลดพิเศษต่างๆให้กับลูกค้า เช่น การลดราคาคอร์ด
เรียน ลดราคาเมื่อซื้อเครื่องดนตรีจากทางโรงเรียน 

 
A21 

22 โรงเรียนดนตรีมีการจัดกิจกรรมต่างๆที่เหมาะสมแก่ช่วงเวลาเรียน A22 
23 โรงเรียนดนตรีมีการประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆอย่างเป็นประจ าและ

ต่อเนื่อง 
 

A23 
24 โรงเรียนดนตรีมีการให้ของก านัลในช่วงเทศกาลต่างๆเช่น กระเป๋า แก้ว

น้ า 
 

A24 
25 โรงเรียนมีการออกบูธประชาสัมพันธ์ตามสถานที่ต่างๆ เช่น 

ห้างสรรพสินค้า ตามงานเทศกาลต่างๆ 
 

A25 

26 ครูผู้สอนใช้ค าพูดที่สุภาพกับนักเรียนมีบุคลิกภาพท่ีน่าเชื่อถือและ
อัธยาศัยดี 

 
A26 

27 ครูผู้สอนมีคุณวุฒิและวัยวุฒิที่เหมาะสมในการสอนและมีเอกสารรับรอง
การผ่านหลักสูตรดนตรี 

 
A27 

28 ครูผู้สอนมีการเตรียมการสอนและมีกิจกรรมต่างๆในห้องเรียนเพื่อสร้าง
แรงจูงใจผู้เรียนระหว่างการเรียนการสอน 

 
A28 

29 ครูผู้สอนมีการประเมินนักเรียนหลังสอนจบ A29 

30 เจ้าหน้าที่พูดจาสุภาพและเจ้าหน้าที่สามารถให้ค าแนะน าเกี่ยวกับวิชาที่
เรียนและตารางเรียนได้เป็นอย่างดี 

 
A30 

31 เจ้าหน้าที่ในโรงเรียนสามารถแก้ปัญหาและอ านวยความสะดวกให้กับ
ผู้ปกครองและผู้เรียน 

 
A31 

32 โรงเรียนมีการน าระบบเทคโนโลยีสารสนเทศมาใช้ในการเก็บข้อมูล
ลูกค้า 

 
A32 
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ตารางที่ 20 การก าหนดรหัสตัวแปรเพื่อใช้ในการจัดกลุ่มปัจจัยที่ส่งผล(ต่อ) 

ล าดับที่ ตัวแปรที่ส่งผล รหัสตัว
แปร 

33 โรงเรียนแจ้งเวลาเรียนซ้ าผ่านทางสื่อ เทคโนโลยีสารสนเทศ เช่น 
แอปพลิเคชั่น Line 

 
A33 

34 ผู้ปกครองสามารถติดต่อสอบถามเรื่องการเรียนดนตรีผ่านทางสื่อ
เทคโนโลยีสารสนเทศ เช่น facebook line และ website ของโรงเรียน 

 
A34 

35 สามารถสั่งซื้อเครื่องดนตรีผ่านทางโรงเรียนดนตรีได้อย่างสะดวกและ
รวดเร็ว 

 
A35 

36 โรงเรียนใช้สื่อเทคโนโลยีสารสนเทศในการประกอบการเรียน เช่น 
Youtube Facebook 

 
A36 

37 ภายในห้องเรียนดนตรีมีการตกแต่งที่เข้ากับบรรยากาศการเรียน A37 

38 ภายในโรงเรียนมีการตกแต่งท่ีสร้างความประทับใจในกับผู้ปกครองและ
นักเรียน 

 
A38 

39 เครื่องดนตรีและอุปกรณ์การเรียนมีคุณภาพ  A39 
40 โรงเรียนดนตรีมีสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆเช่น บริการอินเตอร์เน็ตไร้

สาย wifi ห้องน้ า น้ าดื่ม โทรทัศน์ นิตยสาร  
 

A40 

41 โรงเรียนดนตรีมีการติดตั้งกล้องวงจรปิดเพื่อให้ผู้ปกครองสามารถเห็น
บุตรหลานของท่านขณะเรียนดนตรี 

 
A41 

42 รอบๆโรงเรียนดนตรีสถานที่ร่มรื่นเหมาะกับการนัดพบปะกันของ
นักเรียน 

 
A42 

รวมทั้งสิ้น 42 ตัวแปร 
 

หลังจากท่ีผู้วิจัยได้ท าการทดลองความเหมาะสมของชุดข้อมูลที่จะใช้ท าการวิเคราะห์แล้วนั้น 
ผู้วิจัยจึงได้การท าการวิเคราะห์ปัจจัยหลักด้วยวิธี Principle Component Analysis (PCA) และใช้
วิธีหมุนแกนของปัจจัย (Factor Rotation)แบบมุมฉากด้วยวิธีOthogonal Ratation แบบ Varimax 
ตามล าดับ พบว่าจากข้อมูลทั้งหมดตามตารางที่ 20 สามารถสกัดองค์ประกอบ ได้เป็น 6 องค์ประกอบ 
โดยทั้งหมด 6 องค์ประกอบดังกล่าวได้ค่าสัมประสิทธิ์คะแนนองค์ประกอบในตารางที่ 21 



 76 
 
ตารางที่ 21 ค่าสัมประสิทธิ์คะแนนองค์ประกอบการหมุนแกน Othogonal Rotation แบบ Varimax 
จากความคิดเห็นของกลุ่มผู้ปกครองต่อการตัดสินใจส่งบุตรหลานเข้ารับบริการ ในโรงเรียนดนตรีตาม
อัธยาศัย 

Rotated Component Matrixa 

รหัสปัจจัย 
 

Component 

1 2 3 4 5 6 
A26 .769      

A30 .759      

A28 .752      
A27 .735      

A29 .719      

A31 .700      
A39 .546      

A22 .369      

A24  .704     
A25  .635     

A36  .635     
A33  .632     

A34  .602     

A20  .595     
A23  .591     

A32  .559     

A35  .532     
A37  .463     

A21  .385     
A9   .661    

A6   .650    

A5   .635    
A10   .589    

A11   .575    
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ตารางที่ 21 ค่าสัมประสิทธิ์คะแนนองค์ประกอบการหมุนแกน Othogonal Rotation แบบ Varimax 
จากความคิดเห็นของกลุ่มผู้ปกครองต่อการตัดสินใจส่งบุตรหลานเข้ารับบริการ ในโรงเรียนดนตรีตาม
อัธยาศัย(ต่อ) 

Rotated Component Matrixa 

รหัสปัจจัย 
 

Component 

1 2 3 4 5 6 
A13   .537    

A7   .499    

A15   .442    
A8   .439    

A12   .436    

A14   .399    
A17    .618   

A18    .570   

A19    .569   
A16    .446   

A4    .377   
A42     .667  

A38     .629  

A40     .560  
A41     .505  

A1      .832 

A2      .824 
A3      .772 

Extraction Method: Principal Component Analysis.  
Rotation Method: Varimax with Kaiser Normalization. 
a. Rotation converged in 10 iterations. 
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สรุปผลการวิเคราะห์องค์ประกอบปัจจัยเชิงส ารวจ      
 จากตารางที่ 21 พบว่าการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจ (Exploatory Factor Analysis 
: EFA) สามารถจัดกลุ่มตัวแปรจากจ านวนทั้งสิ้น 42 ตัวแปร สามารถสกัดองค์ประกอบได้ทั้งหมด 6 

ปัจจัย มีรายละเอียดดังนี้ 
 
ปัจจัยท่ี 1 บุคลากรและเจ้าหน้าที่มีคุณภาพและมีความเชี่ยวชาญ  

ประกอบด้วยตัวแปรทั้งหมด 8 ตัวแปร พบว่าปัจจัยนี้มีความส าคัญเป็นอันดับที่ 1 โดยเรียง
จากมากไปน้อย ได้ดังนี้         
  1. ครูผู้สอนใช้ค าพูดที่สุภาพกับนักเรียนมีบุคลิกภาพท่ีน่าเชื่อถือและอัธยาศัยดี 
(A26=.769)  

2. เจ้าหน้าที่พูดจาสุภาพและเจ้าหน้าที่สามารถให้ค าแนะน าเกี่ยวกับวิชาที่เรียนและ 
ตารางเรียนได้เป็นอย่างดี (A30=.759)       
  3. ครูผู้สอนมีการเตรียมการสอนและมีกิจกรรมต่างๆในห้องเรียนเพ่ือสร้างแรงจูงใจ
ผู้เรียนระหว่างการเรียนการสอน (A28=.752)      
  4. ครูผู้สอนมีคุณวุฒิและวัยวุฒิที่เหมาะสมในการสอนและมีเอกสารรับรองการผ่าน
หลักสูตรดนตรี (A27=.735)        
  5. ครูผู้สอนมีการประเมินนักเรียนหลังสอนจบ (A29=.719)   
  6. เจ้าหน้าที่ในโรงเรียนสามารถแก้ปัญหาและอ านวยความสะดวกให้กับผู้ปกครอง
และผู้เรียน (A31=.700)         
  7. เครื่องดนตรีและอุปกรณ์การเรียนมีคุณภาพ (A39=.546)   
  8. โรงเรียนดนตรีมีการจัดกิจกรรมต่างๆที่เหมาะสมแก่ช่วงเวลาเรียน (A22=.369) 
 
ปัจจัยท่ี 2 การใช้สื่อเทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามาใช้ในการประสานงานและการประชาสัมพันธ์
 ประกอบด้วยตัวแปรทั้งหมด 11 ตัวแปร พบว่าปัจจัยนี้มีความส าคัญเป็นอันดับที่ 2  โดยเรียง
จากมากไปน้อย ได้ดังนี้          

1. โรงเรียนดนตรีมีการให้ของก านัลในช่วงเทศกาลต่างๆเช่น กระเป๋า แก้วน้ า  
(A24=.704) 

2. โรงเรียนมีการออกบูธประชาสัมพันธ์ตามสถานที่ต่างๆ เช่น ห้างสรรพสินค้า ตาม 
งานเทศกาลต่างๆ (A25=.635)         

3. โรงเรียนใช้สื่อเทคโนโลยีสารสนเทศในการประกอบการเรียน เช่น Youtube  
Facebook (A36=.635)          
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4. โรงเรียนแจ้งเวลาเรียนซ้ าผ่านทางสื่อ เทคโนโลยีสารสนเทศ เช่น แอปพลิเคชั่น  
Line (A33=.635)          

5. ผู้ปกครองสามารถติดต่อสอบถามเรื่องการเรียนดนตรีผ่านทางสื่อเทคโนโลยี 
สารสนเทศ เช่น facebook line และ website ของโรงเรียน (A34=.602)    

6. โรงเรียนดนตรีมีการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศในการประชาสัมพันธ์ เช่น  
facebook website ของโรงเรียน (A20=.595)       

7. โรงเรียนดนตรีมีการประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆอย่างเป็นประจ าและต่อเนื่อง  
(A23=.591) 

8. โรงเรียนมีการน าระบบเทคโนโลยีสารสนเทศมาใช้ในการเก็บข้อมูลลูกค้า  
(A32=.559) 

9. สามารถสั่งซื้อเครื่องดนตรีผ่านทางโรงเรียนได้อย่างรวดเร็ว (A35=.532) 
 10. ภายในห้องเรียนดนตรีมีการตกแต่งที่เข้ากับบรรยากาศการเรียน (A37=.463)
 11. โรงเรียนดนตรีมีส่วนลดพิเศษต่างๆให้กับลูกค้า เช่น การลดราคาคอร์ดเรียน ลด 

ราคาเมื่อซื้อเครื่องดนตรีจากทางโรงเรียน (A21=.385) 
 
ปัจจัยท่ี 3 การจัดการระบบภายในโรงเรียน     
 ประกอบด้วยตัวแปรทั้งหมด 11 ตัวแปร พบว่าปัจจัยนี้มีความส าคัญเป็นอันดับที่ 2 โดยเรียง
จากมากไปน้อย ได้ดังนี้         
  1. โรงเรียนดนตรีมีการแจ้งเวลาการเก็บค่าเล่าเรียนที่ชัดเจน (A9=.661)  

2. โรงเรียนดนตรีเป็นที่รู้จักและได้รับการยอมรับ (A6=.650)   
 3. โรงเรียนดนตรีมีเกณฑ์การสอบวัดระดับผลการศึกษาที่เป็นมาตรฐาน (A5=.635)
 4. โรงเรียนดนตรีมีการก าหนดการช าระค่าเล่าเรียนเป็นรายเดือน (A10=.589) 
 5. โรงเรียนดนตรีมีการแจ้งผู้ปกครองทุกครั้งที่ปรับค่าเรียน (A11=.575) 
 6. โรงเรียนดนตรีมีอัตราค่าเล่าเรียนมีความสอดคล้องกับการเรียน (A13=.537) 
 7. โรงเรียนดนตรีมีความยืดหยุ่นในการลาหรือการขาดเรียน (A7=.499) 
 8. โรงเรียนดนตรีอยู่ใกล้กับสถาบันกวดวิชาอ่ืนๆ (A15=.442)   
 9. โรงเรียนดนตรีมีช่องทางการช าระเงินที่หลากหลาย (A8=.439)  
 10. โรงเรียนดนตรีมีการแจ้งผู้ปกครองทุกครั้งที่เปลี่ยนหนังสือเรียน (A12=.436)
 11. โรงเรียนดนตรีมีท าเลที่ตั้งอยู่ในย่านที่มีความสะดวก (A14=.399) 
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ปัจจัยท่ี 4 สถานที่ท่ีม่ีความพร้อม 

ประกอบด้วยตัวแปรทั้งหมด 5 ตัวแปร พบว่าปัจจัยนี้มีความส าคัญเป็นอันดับที่ 4 โดยเรียง
จากมากไปน้อย ได้ดังนี้ 

1. โรงเรียนดนตรีมีที่จอดรถที่เพียงพอและปลอดภัย (A17=.618) 
2. โรงเรียนดนตรีมีที่นั่งรอส าหรับผู้ปกครอง (A18=.570) 
3. โรงเรียนดนตรีมีห้องสอนดนตรีที่สามารถป้องกันเสียงรบกวนจากห้องอ่ืนๆ  

(A19=.569) 
4. โรงเรียนดนตรีมีห้องเรียนและอุปกรณ์ท่ีมีความพร้อม (A16=.446) 
5. โรงเรียนดนตรีมีการสอนดนตรีผ่านระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ เช่น youtube  

facebook เพ่ือเป็นตัวเลือกท่ีหลากหลายให้กับผู้เรียน (A4=.377) 
 
ปัจจัยท่ี 5 สิ่งอ านวยความสะดวกและสภาพแวดล้อมภายในโรงเรียน 

ประกอบด้วยตัวแปรทั้งหมด 4 ตัวแปร พบว่าปัจจัยนี้มีความส าคัญเป็นอันดับที่ 5 โดยเรียง
จากมากไปน้อย ได้ดังนี้ 

1. รอบๆโรงเรียนดนตรีสถานที่ร่มรื่นเหมาะกับการนัดพบปะกันของนักเรียน  
(A42=.667) 

2. ภายในโรงเรียนมีการตกแต่งที่สร้างความประทับใจในกับผู้ปกครองและนักเรียน  
(A38=.629) 

3. โรงเรียนดนตรีมีสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆเช่น บริการอินเตอร์เน็ตไร้สาย wifi  
ห้องน้ า น้ าดื่ม โทรทัศน์ นิตยสาร (A40=.560) 

4. โรงเรียนดนตรีมีการติดตั้งกล้องวงจรปิดเพ่ือให้ผู้ปกครองสามารถเห็นบุตรหลาน 
ของท่านขณะเรียนดนตรี (A41=.505) 
 
ปัจจัยท่ี 6 หลักสูตรที่ใช้ในโรงเรียน 

ประกอบด้วยตัวแปรทั้งหมด 4 ตัวแปร พบว่าปัจจัยนี้มีความส าคัญเป็นอันดับที่ 5 โดยเรียง 
จากมากไปน้อย ได้ดังนี้ 

1. หลักสูตรการเรียนการสอนที่ใช้ในโรงเรียนดนตรีเป็นหลักสูตรที่ได้รับการ 
ยอมรับระดับสากล (A1=8.32) 

2. โรงเรียนดนตรีมีหลักสูตรที่ตรงตามความต้องการของผู้ปกครอง (A2=.824) 
3. โรงเรียนดนตรีมีรายวิชาดนตรีที่หลากหลาย เช่น เปียโน กีต้าร์ กลอง ขับร้อง 

(A3=.772) 
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ส่วนที่ 4. ผลส ารวจข้อเสนอแนะเพิ่มเติมต่อการให้บริการโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขต
อ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี  
จ านวนและค่าร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามในส่วนของข้อเสนอแนะเพ่ิมเติมต่อการ ให้บริการ
โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี 
 
ตารางที่ 22 จ านวนและค่าร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ผลการตอบแบบสอบถาม จ านวน ร้อยละ 

ผู้ที่ตอบแบบสอบถาม 14 3.5 
ผู้ที่ไม่ตอบแบบสอบถาม 386 96.5 

รวม 400 100 

จากตารางที่ 22 พบว่ากลุ่มผู้ให้ข้อมูลส าคัญเชิงส ารวจทั้งสิ้น 400 รายมีผู้ที่ตอบแบบสอบถาม
ปลายเปิด(Open-Ended) ร้อยละ 3.5 ส่วนที่ไม่ได้ตอบค าถามปลายเปิดคิดเป็นร้อยละ 96.5 

ตารางที่ 23 แสดงจ านวนและค่าร้อยละของผู้ที่ตอบค าถามปลายเปิดโดยแยกตามประเด็นได้ดังนี้ 
ความคิดเห็น จ านวน ร้อยละ 

1. ควรมีบุคลากรผู้สอนประจ า ไม่เปลี่ยนครูบ่อย 1 7.14 

2. มีการจัดการแข่งขันเล่นดนตรีภายในโรงเรียนดนตรีนั้นๆ 1 7.14 
3. มีกิจกรรมแสดงร่วมกันระหว่างครูและนักเรียน 1 7.14 

4. มีบุคลากรที่เพียงพอ 1 7.14 

5. มีการจัดการแสดงให้เด็กได้แสดงความสามารถ 1 7.14 
6. ผู้ปกครองสามารถเลือกเวลาเรียนได้ตามสะดวก 1 7.14 

7. มีที่จอดรถเพียงพอ 1 7.14 
8. ไม่มีการตัดชั่วโมงเรียนเมื่อขาดเรียน 2 14.2 

9. ควรมีการประเมินผลการเรียนของเด็กๆให้ผู้ปกครองทราบ
อย่างสม่ าเสมอ 

1  
7.14 

10. โรงเรียนควรมีสถานที่ท่ีผู้ปกครองสามารถนั่งรอได้อย่าง
สะดวกสบาย 

1  
7.14 

11. เน้นความส าพันธ์ที่ดีระหว่างครูและนักเรียนเป็นส าคัญ  1 7.14 

12. มีวิชาเรียนที่หลากหลายมากขึ้นเช่น วิชาเต้น วิชาดนตรีไทย 1 7.14 
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ตารางที่ 23 แสดงจ านวนและค่าร้อยละของผู้ที่ตอบค าถามปลายเปิดโดยแยกตามประเด็นดังนี้(ต่อ) 

ความคิดเห็น จ านวน ร้อยละ 
13. อุปกรณ์ดนตรีเพียงพอต่อจ านวนนักเรียนและบรรยากาศท่ี
ดีภายในโรงเรียน 

1  
7.14 

รวม 14 100 

 
จากตารางที่ 23 พบว่า มีผู้ตอบแบบสอบถามทั้งสิ้น 13 ประเด็น โดยประเด็นข้อเสนอแนะที่ผู้ตอบ
แบบสอบถามตอบมากท่ีสุด คือ ประเด็นที่ไม่มีการตัดชั่วโมงเรียนเมื่อขาดเรียน จ านวนทั้งสิ้น 2 ราย  
 
กรอบกลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี 
ในส่วนนี้เป็นผลจากการก าหนดประเด็นส าคัญจากผลการวิจัยทั้งเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณ โดย
สามารถก าหนดกลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี 
ได้ดังนี้      
S (Student Center leaning Technique) หมายถึง ผู้เรียนคือคนส าคัญ 
P ( Professional Staff )    หมายถึง  บุคลากรที่มีความเชี่ยวชาญ           
A ( Accession and Participation )  หมายถึง  การเข้าถึงและมีส่วนร่วม 
C ( Course and time Flexibility )  หมายถึง การจดัการที่มีความยืดหยุ่น 
E ( Environment and Facilities )  หมายถึง สภาพแวดล้อมที่ดีและมีความพร้อม 
 
ซึ่งสามารถสรุปความหมายทั้ง 5 ข้อได้ดังนี้ 
“กลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี ”จะสามารถ
ด าเนินธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยได้อย่างอย่างราบรื่นนั้น ต้องประกอบไปด้วย มี  S (Student 
Center leaning Technique) หมายถึง ผู้เรียนคือคนส าคัญ กลยุทธ์ที่ให้นักเรียนเป็นศูนย์กลางของ
การเรียน เพ่ือสร้างแรงจูงใจให้กับผู้เรียนโดยตอบสนองความต้องการของผู้เรียนว่าผู้เรียนมีความชอบ
แบบใด มีสามารถในจุดใด และน าจุดนั้นมาพัฒนาผู้ เรียนเพ่ือสร้างแรงจูงใจให้กับผู้ เรียน P                 
(Professional Staff) หมายถึง บุคลากรที่มีความเชี่ยวชาญ คือ กลยุทธ์เกี่ยวกับมีบุคลากรที่มี
ความสามารถ มีประสบการณ์ มีความรับผิดชอบ มีบุคลิกภาพที่ดี มีความเอาใจใส่ผู้เรียน และสามารถ
ให้ค าแนะน าแก้ปัญหาต่างๆ ให้ผู้เรียนหรือผู้ปกครองได้ A ( Accession and Participation )หมายถึง 
การเข้าถึงและมีส่วนร่วม คือ กลยุทธ์ทีเกี่ยวกับการเข้าถึงกลุ่มผู้เรียน และผู้เรียนก็สามารถมีส่วน
ร่วมกับโรงเรียนโดยการใช้สื่อเทคโนโลยีสารสนเทศ เป็นตัวช่วยในการการประสานงานติดต่อ 
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ประชาสัมพันธ์ C ( Course and time Flexibilities ) หมายถึง  การจัดการมีความยืดหยุ่น คือ      
กลยุทธ์ที่เกี่ยวกับ การยืดหยุ่นในเรื่องของ เวลาเรียนและการจ่ายค่าเรียน เพ่ือสร้างความได้เปรียบให้
แก้โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย E ( Environment and Facilities ) หมายถึง สภาพแวดล้อมที่ดีและ
มีความพร้อม คือกลยุทธ์เกี่ยวกับ การเป็นโรงเรียนที่มีความพร้อมให้หลายๆด้าน เช่นสถานที่จอดรถ 
สิ่งอ านวยความสะดวกภายในโรงเรียน เป็นต้น 
 
 
 
 



 
 

 

 
 

บทที่ 5 

สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 ในการศึกษาวิจัยเรื่อง “ กลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอ
เมืองจังหวัดชลบุรี” ชิ้นนี้ได้ท าการศึกษาวิจัยแบบผสมผสาน (Mixed Method Research) ซึ่งเป็น

การผสมผสานการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Method) และการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 
Method) ส าหรับการวิจัยเชิงคุณภาพนั้นผู้วิจัยได้ใช้การเก็บข้อมูลโดยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-
depth Interview) ผู้บริหารโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรีจ านวน 3 ราย 
ในส่วนของการเก็บข้อมูลเชิงปริมาณผู้วิจัยได้เก็บข้อมูลโดยการแจกแบบสอบถาม (Questionnaire) 
กับกลุ่มผู้ปกครองที่มีอ านาจตัดสินใจแทนบุตรหลาน จ านวน 400 ราย ด้วยวิธีการเลือกสุ่มโดยใช้
ความน่าจะเป็น (Probability Sampling) ซึ่งมาจากกลุ่มตัวอย่างโดยใช้ตารางส าเร็จรูปของ Taro 
Yamane ในส่วนของการวิ เคราะห์ข้อมูลนั้นผู้ วิจัยได้ ใช้การแจกแจงความถี่  (Frequencies 
Distribution) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) และค้นหาปัจจัยส าคัญในการก าหนดกลยุทธ์ด้วยการวิเคราะห์องค์ประกอบ (Factor 
Analysis) จากวิธีการศึกษาวิจัยที่ได้กล่าวไว้ข้างต้น สามารถสรุปผลการวิจัยได้ดังนี้ 
 
สรุปผล           
 จากการวิจัยเรื่อง “กลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมือง
จังหวัดชลบุรี” ได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลทั้งเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณ แล้วสามารถสรุป
ผลการวิจัยออกได้เป็น 3 ส่วนด้วยกันดังนี้  

1. ผลการวิจัยเชิงคุณภาพ        
 2. ผลการวิจัยเชิงปริมาณ        
 3. กรอบกลยุทธ์ในการบริหารจัดการโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัด
ชลบุรี โดยมีรายละเอียดของข้อมูลทั้ง 3 ส่วนดังนี้ 
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ผลการวิจัยเชิงคุณภาพ        
 ข้อมูลในส่วนนี้เป็นการเก็บข้อมูลเชิงคุณภาพโดยการสอบถามความคิดเห็นของผู้ให้ข้อมูล
ส าคัญ (Key Informants) โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก ซึ่งเป็นการสัมภาษณ์ผู้บริหารโรงเรียนดนตรี
ในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี ซึ่งข้อมูลที่ได้รับมาทั้งหมดจากส่วนนี้ได้ผ่านการวิเคราะห์และ
สังเคราะห์ข้อมูล แล้วน ามาเสนอในรูปแบบของความเรียงเพ่ือให้เห็นมุมมองของผู้ให้ข้อมูลส าคัญ
อย่างชัดเจน โดยเรียงล าดับการน าเสนอข้อมูลตามหัวข้อ ดังนี้ 
 
ข้อมูลเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ์ผู้บริหารโรงเรียนดนตรีในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี 
 ข้อมูลเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ์ผู้บริหารโรงเรียนดนตรีในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี 
นั้นผู้วิจัยได้ท าการสัมภาษณ์เชิงลึกผู้บริหาร ซึ่งสามารถสรุปประเด็นสัมภาษณ์จากผู้บริหารโรงเรียน
ดนตรีได้ดังนี้ 
 
ประเด็นที่ 1 จุดเริ่มต้นในการเปิดโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยมีความเป็นมาอย่างไร  
 จากข้อค าถามนี้พบว่า ผู้บริหารโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยนั้นมีจุดเริ่มต้นจากการเรียนดนตรี
มีความสนใจดนตรีและเริ่มจากการเป็นครูสอนดนตรีตามสถาบันต่างๆ ต้องการที่จะเปิดโรงเรียนสอน
ดนตรีของตนเอง โดยเริ่มจากสตูดิโอเล็กๆ และจุดที่ส าคัญเพ่ือตอบสนองในเรื่องแนวทางการสอน 
หลักสูตร ที่ไม่เหมือนกับสถาบันดนตรีอ่ืนๆ 
 
ประเด็นที่ 2  การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค    
 จุดแข็ง คือ การควบคุมหรือการชี้แนะแนวทางให้นักเรียนในเรื่ องดนตรี ความยืดหยุ่นของ
เนื้อหาที่เรียนปรับเนื้อหาให้เข้ากับจุดปะสงค์นักเรียนแต่ละคน และการจัดการในส่วนของการจัดการ
เช่น การลา ชดเชย เปลี่ยนเวลาเรียนของเด็กนักเรียน      
 จุดอ่อน คือ ชื่อเสียงและภาพลักษณ์ของโรงเรียนไม่เป็นที่รู้จักเท่าโรงเรียนดนตรีเอกชน
แบบแฟรนไชส์ การตลาด การประชาสัมพันธ์ รวมถึงบุคลากรไม่เพียงพอต่อจ านวนนักเรียน 

โอกาส คือ ผู้ปกครองก็ช่วยบอกต่อประชาสัมพันธ์ให้กับโรงเรียนให้คนรู้จักมากขึ้น รวมถึง
เศรษฐกิจของจังหวัดชลบุรี         
 อุปสรรค คือ โรงเรียนไม่มีการวัดผลแบบโรงเรียนดนตรีเอกชนแบบแฟรนไชส์หรือโรงเรียน
ดนตรีใหญ่ๆที่ อ่ืนๆ ท าให้ผู้ปกครองอาจขาดความเชื่อถือ รวมถึงจะท าอย่างไรให้เด็กนักเรียนมี
แรงจูงใจอยากมาเรียนตลอดเวลา 
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ประเด็นที่ 3 ท่านมีความคิดเห็นและวิธีการแก้ไขปัญหาจากการท างานที่เกิดขึ้นภายในโรงเรียนดนตรี
ตามอัธยาศัยอย่างไร         
 จากข้อค าถามนี้พบว่า ปัญหาหลักๆที่เกิดขึ้นภายในโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย คือ เจ้าหน้าที่
และบุคลากรครูไม่เพียงพอ เจ้าหน้าที่และครูลาบ่อย ครูลากะทันหัน ครูไม่ใส่ใจในการสอน นักเรียน
มาสาย นักเรียนลากะทันหัน นักเรียนมาไม่ตรงชั่วโมงที่เรียน ผู้ปกครองจ่ายเงินค่าเรียนไม่ตรงเวลา ซึ่ง
การแก้ปัญหานั้นคือผู้บริหารจะต้องคอยอยู่ดูแลตลอดเวลา เพ่ือจะได้คอยสอนแทน ครูที่ลากะทันหัน 
หรือผู้เรียนมาไม่ตรงเวลา ส่วนในเรื่องการจ่ายเงินของผู้ปกครองนั้นมีการจ้างเจ้าหน้าที่ธุรการ
โดยเฉพาะหรือการลงชื่อเป็นลายลักษณ์อักษรเพ่ือผู้ปกครองเห็นถึงช่วงระยะเวลาของคอร์สเรียนว่า
เรียนไปกี่ครั้งและควรจะจ่ายคอร์สต่อไปในวันที่เท่าไหร่ 
 
ประเด็นที่ 4 โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยของท่านมีการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามาเป็นส่วนหนึ่งใน
การสอนเพ่ือเป็นตัวเลือกที่หลากหลายให้แก่ผู้เรียนหรือไม่อย่างไร     
 จากข้อค าถามนี้พบว่า โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยทั้งสามแห่งนี้ไม่มีคอร์สสอนดนตรีผ่านสื่อ
เทคโนโลยีสารสนเทศ เพราะคิดว่าการมาเรียนตัวต่อตัวที่โรงเรียนดนตรีนั้นได้ความรู้มากกว่าการเรียน
ผ่านสื่อเทคโนโลยีสารสนเทศ แต่โรงเรียนดนตรีมีการใช้สื่อเทคโนโลยีสารสนเทศในการประชาสัมพันธ์
โรงเรียนดนตรี เช่น การลงคลิปวีดีโอผ่านทาง facebook youtube 
 
ประเด็นที่ 5 โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยของท่านมีกลยุทธ์อะไรที่จะสร้างความได้เปรียบเชิงการ
แข่งขันกับโรงเรียนดนตรีอื่นๆ        
 จากข้อค าถามนี้พบว่า ผู้บริหารโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยทั้ง 3 ราย นั้นมีกลยุทธ์ที่แตกต่าง
กัน คือ ให้ผู้ปกครองนั้นมานั่งเรียนกับนักเรียนซึมซับไปกับนักเรียน ให้ผู้ปกครองเห็นถึงพัฒนาการ
ของเด็กนักเรียน ปรับหลักสูตรให้เข้ากับเด็กแต่ละคน สิ่งนี้จะท าให้ผู้ปกครองเห็นความเปลี่ยนแปลง
จากตัวเด็กนักเรียนได้ชัดว่ามีการพัฒนาอย่างไรบ้าง เรื่องการยืดหยุ่นในเรื่องเวลาเรียนที่ไม่ตัดชั่วโมง
ถ้าลากะทันหันหรือไม่แจ้งล่วงหน้าเพื่อสร้างข้อได้เปรียบให้กับโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย 
 
ประเด็นที่ 6 ท่านคิดว่าทิศทางของโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในอนาคตจะมีแนวโน้มและมีความ
เป็นไปอย่างไร          
 จากข้อค าถามนี้พบว่า แนวโน้มและความเป็นไปของโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยจะมีแนวโน้ม
เพ่ิมข้ึนเรื่อยๆ เพราะโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยเป็นโรงเรียนที่เปิดขึ้นโดยไม่ต้องใช้ทุนเยอะ ท าให้คน
ที่เรียนดนตรีหรือมีความสนใจทางด้านนี้เห็นถึงช่องทางการท าธุรกิจ และที่ส าคัญคือการสร้างจุดแข็ง
จุดเด่นให้กับโรงเรียน  
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ผลการวิจัยเชิงปริมาณ        
 ข้อมูลในส่วนนี้มากจากการแจกแบบสอบถามให้กับกลุ่มผู้ปกครองที่มีอ านาจตัดสินใจแทน
บุตรหลาน จ านวน 400 ราย ด้วยวิธีการเลือกสุ่มโดยใช้ความน่าจะเป็น ซึ่งมาจากกลุ่มตัวอย่างโดยใช้
ตารางส าเร็จรูปของ Taro Yamane โดยเรียงล าดับการน าเสนอข้อมูลตามหัวข้อ ดังนี้   
ส่วนที่ 1  ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม     
 กลุ่มผู้ปกครองที่มีอ านาจตัดสินใจแทนบุตรหลานส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 31-40 ปี 
การศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพ ธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย/อาชีพอิสระ รายได้ต่อเดือน 30001-50000
บาท           
ส่วนที่ 2  ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยการตัดสินใจ พฤติกรรมเข้ารับบริการ ความต้องการ และคาดหวังใน
การเลือกเข้ารับบริการโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย      
 บุตรหลานที่ผู้ปกครองท าหน้าที่ตัดสินใจแทนในการเข้าเรียนโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยส่วน
ใหญ่นั้นมีอายุ 5-10 ปี ซึ่งเหตุผลส าคัญที่ส่งผลให้ผู้ปกครองตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงเรียนดนตรีตาม
อัธยาศัย 3 อันดับแรก คือ 1. ครูผู้สอนมีความเชี่ยวชาญ 2. พัฒนาการของเด็กๆที่เรียนในโรงเรียน
ดนตรีนั้นๆ 3. สถานที่สะดวกต่อการมารับมาส่งและค่าเล่าเรียน วิชาดนตรีที่เลือกรับเข้าใช้บริการใน
โรงเรียนดนตรี 3 อันดับแรก คือ 1. วิชาเปียโน 2. ขับร้อง 3. กีต้าร์ ทักษะอ่ืนๆที่อยากให้ลูกหลานของ
ผู้ปกครองได้รับจากการเรียนดนตรี 3 อันดับแรก 1. นักเรียนมีสมาธิมากข้ึน 2. นักเรียนใช้เวลาว่างให้
เป็นประโยชน์ 3. นักเรียนมีความกล้าแสดงออก      
ส่วนที่ 3 ข้อมูลระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามที่มีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ
ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกรับบริการโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี 
 จากการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจ (Exploatory Factor Analysis : EFA) สามารถจัด
กลุ่มตัวแปรจากจ านวนทั้งสิ้น 42 ตัวแปร สามารถสกัดองค์ประกอบได้ท้ังหมด 6 ปัจจัย มีรายละเอียด
ดังนี้  

ปัจจัยที่ 1 บุคลากรและเจ้าหน้าที่มีคุณภาพและมีความเชี่ยวชาญ  
 ปัจจัยที่ 2 การใช้สื่อเทคโนโลยีเข้ามาใช้ในการประสานงานและการประชาสัมพันธ์
 ปัจจัยที่ 3 การจัดการระบบภายในโรงเรียน     
 ปัจจัยที่ 4 สถานที่ทีม่ีความพร้อม 

  ปัจจัยที่ 5 สิ่งอ านวยความสะดวกและสภาพแวดล้อมภายในโรงเรียน  
  ปัจจัยที่ 6 หลักสูตรการสอนที่มีคุณภาพ    

ระดับความคิดเห็นของผู้ปกครองที่มีอ านาจตัดสินใจแทนบุตรหลานเลือกรับบริการโรงเรียน
ดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี โดยมีภาพรวมแล้วอยู่ในระดับมาก ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐานอยู่ที่ 1.000 อย่างไรก็ตามเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่า ผู้ปกครองที่มีอ านาจตัดสินใจ
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แทนบุตรหลานเลือกรับบริการโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี มีความ
คิดเห็นเรื่องปัจจัยการตัดสินใจเลือกเรียนในโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัด
ชลบุรีอยู่ในระดับมาก 3 อันดับแรก คือ 

1. ครูผู้สอนใช้ค าพูดที่สุภาพกับนักเรียนมีบุคลิกภาพท่ีน่าเชื่อถือและอัธยาศัยดี  
(A26=0.769) 

2. เจ้าหน้าที่พูดจาสุภาพและเจ้าหน้าที่สามารถให้ค าแนะน าเกี่ยวกับวิชาที่เรียนและ 
ตารางเรียนได้เป็นอย่างดี (A30=.759) 

3. ครูผู้สอนมีการเตรียมการสอนและมีกิจกรรมต่างๆในห้องเรียนเพ่ือสร้างแรงจูงใจ 
ผู้เรียนระหว่างการเรียนการสอน (A28=.752) 
 
ภาพที่ 4 SPACE กลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย 
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กลยุทธ์ S (Student Center leaning Technique )  
แนวคิดกลยุทธ์          

 กลยุทธ์ S (Student Center leaning Technique ) หมายถึงผู้เรียนคือคนส าคัญ เป็นกล
ยุทธ์ที่ใช้พัฒนาหลักสูตรในการสอนเพ่ือพัฒนาโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยและผู้เรียน โดยผู้เรียนมี
จุดประสงค์ในการเรียนอย่างไร และก าหนดหลักสูตรให้เข้ากับผู้เรียนแต่ละคน  ซึ่งการเลือกใช้
หลักสูตรก็เป็นอีกหนึ่งเหตุผลที่ผู้ปกครองใช้ในการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงเรียนดนตรี โรงเรียน
ดนตรีจึงต้องมีหลักสูตรที่ครอบคลุมเพื่อให้ตรงความต้องการกับผู้เข้ารับบริการ ซึ่งสอดคล้องกับข้อมูล
เชิงคุณภาพที่ได้จากการสัมภาษณ์ผู้บริหารโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในประเด็นที่ 2 คือ จุดแข็ง 
จุดอ่อน โอกาส อุปสรรคที่ส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย และประเด็นที่ 5 คือ 
โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยของท่านมีกลยุทธ์อะไรที่สร้างความได้เปรียบเชิงการแข่งขันกับโรงเรียน
ดนตรีอ่ืนๆ  รวมถึงมีความสอดคล้องกับผลจากการเก็บข้อมูลเชิงปริมาณ จากการวิเคราะห์
องค์ประกอบเชิงส ารวจ (Exploratory Factor Analysis : EFA) จากกลุ่มตัวแปรใน ปัจจัยที่ 6 
หลักสูตรที่ใช้ในโรงเรียนทั้งนี้ประกอบกับจากการทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ซึ่งกล
ยุทธ์ในส่วนนี้สามารถตอบวัตถุประสงค์ ข้อที่  2     

 
โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยได้ก าหนดหลักสูตรไว้ดังนี้ 

โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยได้ก าหนดหลักสูตรที่ชื่อว่า Happy Course ขึ้นมา โดยหลักสูตร 
Happy Course ของโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยนั้น โดยได้น าเอาจุดประสงค์ของนักเรียนและ
ผู้ปกครองเป็นที่ตั้ง ให้ผู้ปกครองและนักเรียนร่วมกันตัดสินใจเลือกว่าต้องการเรียนไปทิศทางแบบใด 
และสุดท้าย ให้นักเรียน ครูผู้สอน และ ผู้ปกครองได้ให้ความเห็นในการเรียนร่วมกัน เพื่อให้ได้ตาม
จุดประสงค์ที่ตั้งไว้ในตอนแรก โดยครูผู้สอนนั้นต้องสอนให้นักเรียนได้ประสิทธิภาพในการเรียนรวมถึง
ท าให้ผู้เรียนมีความสุขจากการเรียน โดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วนดังนี้ 
 
ภาพที่ 5 ขั้นตอนการเลือกหลักสูตรที่ตรงตามเป้าหมาย 

 

 
 
 
 
 
 

วิชาดนตรีท่ี

ผู้ปกครองและ

นกัเรียนเลือก 

เป้าหมายของ

ผู้ปกครอง

และนักเรียน 

วิชาดนตรีท่ี

ผู้ปกครองและ

นกัเรียนเลือก 

เป้าหมายของ

ผู้ปกครองและ

นักเรียน 

หลักสูตร 

Happy Course 

เป้าหมายเดิม 

เป้าหมายใหม่ 
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1. ให้ผู้ปกครองและนักเรียนเลือกวิชาดนตรีที่ต้องการเรียน 
 1. เปียโน 
 2. กีต้าร ์  
 3. ขับร้อง 
 4. กลอง 
 5. ไวโอลีน เครื่องสาย 
 6. ดนตรีไทย 
 7. อ่ืนๆ 
2. ผู้ปกครองและนักเรียน ตั้งเป้าหมายรวมกันในการเรียน 

เป้าหมายของผู้เรียนและผู้ปกครอง เช่น 
1. พัฒนาสมาธิ  
2. พัฒนาทักษะการเข้าสังคม 
3. มีความกล้าแสดงออก 
4. ใช้เวลาว่างให้เป็นประโยชน์ 
5. ความสนุกสนานจากการเรียน 
6. น าไปใช้ต่อยอดทางการศึกษาทางด้านดนตรีต่อไป 
7. อ่ืนๆ 

3. ตารางเรียนส าหรับเป้าหมายนั้นๆ 
โรงเรียนจะเลือกหลักสูตรให้ตรงกับเป้าหมายของผู้ปกครองและนักเรียนเพ่ือให้ผู้ปกครอง

และผู้เรียนเห็นว่าถ้าเลือกเรียนหลักสูตรนี้แล้วทิศทางการเรียนดนตรีจะเป็นไปอย่างไร โดยโรงเรียนจะ
ก าหนดขั้นตอนการเรียนส าหรับหลักสูตรดังนี้  

1. Flexible Course การเรียนดนตรีแบบง่าย เป็นคอร์สส าหรับกลุ่มเป้าหมายที่ต้องฝึกฝนใน
เรื่องของการพัฒนาสมาธิ พัฒนาทักษะการเข้าสังคม ความกล้าแสดงออก  ซึ่งกลุ่มนี้คือกลุ่มที่ต้องการ
เรียนดนตรีเพื่อน าไปใช้ในการพัฒนาทางด้านต่างๆ เพ่ือความสนุกสนานผ่อนคลาย  

2. Skillful Course การเรียนดนตรีแบบยาก  เป็นคอร์สส าหรับกลุ่มท่ีต้องการเรียนดนตรี
อย่างจริงจัง อาจจะเรียนเพ่ือไปใช้ในการสอบวัดระดับ หรือน าไปใช้ในการศึกษาทางด้านดนตรีต่อไป 

ตัวอย่างแนวทางการเลือกใช้หลักสูตรให้ตรงกับเป้าหมายของผู้เรียนและผู้ปกครอง โดย
โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยจะแย่งแนวเพลงออกเป็นสองแนวเพลง คือ classic และ pop โดยจะแบ่ง
ตามหลักสูตรได้ดังนี้ 
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ตารางที่ 24 ยกตัวอย่างแนวทางการเรียนวิชาเปียโน Classic แบ่งออกเป็นสองหลักสูตร คือ Flexible 
Course และ Skillful Course  

Classic 

Flexible Course Skillful Course 
ฝึกทักษะการเล่นเปียโนเบื้องต้น   ฝึกทักษะการเล่นเปียโนเบื้องต้น 

ฝึกทักษะการอ่านโน้ตพ้ืนฐาน ฝึกทักษะการอ่านโน้ตพ้ืนฐาน รวมถึงการ 
sight-Reading 

ฝึกทักษะการเล่นจังหวะ แบบพ้ืนฐาน เช่น 
จังหวะ 2/4 ,3/4, 4/4 

ฝึกทักษะการเล่นจังหวะ ทุกอัตราจังหวะ 

ฝึกทักษะการฟัง  แบบขั้นพ้ืนฐาน เช่น การฟัง
เสียงจากการฟังเพลง 

ฝึกทักษะการฟัง เช่น การฟังฝึกฟังโน้ตแบบขั้น
คู,่การฟังคอร์ด 

ฝึกทักษะการร้อง แบบพื้นฐาน เช่นการ ฝึกร้อง
โน้ตจากเสียงของเปียโน 

ฝึกทักษะการร้องเพลง เช่น การร้องแบบ
ประสานเสียง เป็นต้น 

ฝึกทักษะการเล่นสเกล (Scale) แบบพื้นฐาน 
เช่น เมเจอร์ (Major Scale)  
ไมเนอร์ (Minor Scale) เป็นต้น 

ฝึกทักษะการเล่นสเกล (Scale) เช่น 
เมเจอร์ (Major Scale)  
ไมเนอร์ (Minor Scale)   
ไมเนอร์ฮาโมนิก (Minor Harmonic Scale)  
ไมเนอร์เมโลดิก (Minor Melodic Scale)  
อาร์เปจโจ (Arpeggio Scale) 
โครมาติก (Chromatic Scale) เป็นต้น 

ฝึกทักษะการแสดงดนตรี (Performing) ฝึกทักษะการแสดงดนตรี (Performing) 
 ฝึกทักษะการเก็บลายละเอียดในโน้ตเพลง

(Articulation) 

 ความรู้ทางด้านทฤษฎีดนตรี 
 ฝึกทักษะเทคนิคขั้นสูงของการเล่นเปียโน 
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ตารางที่ 25  ยกตัวอย่างแนวทางการเรียนวิชาเปียโน Pop แบ่งออกเป็นสองหลักสูตร คือ Flexible 
Course และ Skillful Course  

POP 

Flexible Course Skillful Course 
ฝึกทักษะการเล่นเปียโนเบื้องต้น ฝึกทักษะการเล่นเปียโนเบื้องต้น 

ฝึกทักษะการอ่านโน้ตพ้ืนฐาน ฝึกทักษะการอ่านโน้ตพ้ืนฐาน 

ฝึกทักษะการเล่นจังหวะขั้นพ้ืนฐาน ฝึกทักษะการเล่นจังหวะที่มีความหลากหลาย
มากขึ้น 

การฝึกสเกล (Scale) ขั้นพ้ืนฐาน เพื่อน าไปใช้
ในเพลง เช่น เมเจอร์ (Major Scale) 
ไมเนอร์ (Minor Scale) เป็นต้น 

ฝึกทักษะการเล่นสเกล (Scale) เช่น  
เมเจอร์ (Major Scale)   
ไมเนอร์ (Minor Scale)   
ไมเนอร์ฮาโมนิก (Minor Harmonic Scale)  
ไมเนอร์เมโลดิก (Minor Melodic Scale)  
อาร์เปจโจ (Arpeggio Scale)  
โครมาติก (Chromatic Scale) เป็นต้น 

ฝึกทักษะการเล่นคอร์ดมือซ้าย ฝึกทักษะเล่นคอร์ดมือซ้ายในรูปแบบต่างๆที่
หลากหลายมากขึ้น 

ฝึกทักษะการแกะเพลงจากการอ่านโน้ตและ
การฟังเพลง 

ฝึกทักษะการแกะเพลงจากการอ่านโน้ตและ
การฟังเพลง 

ฝึกทักษะการเล่นเปียโน จากเพลงที่ผู้เรียน
เลือกมา (โดยเพลงที่เลือกนั้นจะต้องอยู่ที่
ขอบเขตทีค่รูผู้สอนและตัวผู้เรียนจะเล่นได้) 

ฝึกทักษะการเล่นเปียโน จากเพลงที่ผู้เรียนเลือก
มา (โดยเพลงที่เลือกนั้นจะต้องอยู่ที่ขอบเขตท่ี
ครูผู้สอนและตัวผู้เรียนสามารถท่ีจะเล่นได้) 

ฝึกทักษะการแสดงดนตรี (Performing) การฝึกการแสดงดนตรี (Performing) 

 การฝึกการ Improvisation, solo 
 ความรู้ทางด้านทฤษฎีดนตรี 

 การแต่งเพลง 
 

4. โรงเรียนจะใช้คอร์สที่ผู้เรียนเลือกเป็นหลัก ในการสอนเพ่ือไปให้ถึงเป้าหมายที่ผู้ปกครอง
และนักเรียนเลือกไว้ ทั้งนี้ เป้าหมายของผู้ปกครองและผู้เรียนสามารถเปลี่ยนแปลงได้ตลอดเวลา ทาง
โรงเรียนเองก็จะปรับเปลี่ยนแนวทางการสอนเพ่ือให้เข้ากับผู้เรียน  
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หลักสูตรการเรียนวิชาดนตรีที่ผู้วิจัยก าหนดขึ้นมานั้นเป็นแค่แนวทางการเลือกใช้หลักสูตรให้
เข้ากับเป้าหมายของผู้เรียน เพ่ือให้ผู้ปกครองและผู้เรียนเห็นภาพว่าในแนวทางการเรียนทั้งสองแบบ
นั้น มีทิศทางในการเรียนเป็นไปอย่างไร ซึ่งสิ่งที่ส าคัญที่สุดคือ อยากให้ผู้เรียนนั้นได้รับความรู้และ
ความสุขกับการเรียนดนตรีที่สุด 

เนื้อหาในหลักสูตร Flexible Course และ Skillful Course ที่โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย
เลือกมาใช้ในการสอนผู้เรียนนั้นเป็นปัจจัยที่ส าคัญเป็นอย่างมาก เพราะหลักสูตรที่ใช้นั้นจะต้องมีความ
สอดคล้องกับผู้เรียนในแต่ละระดับอายุ ระดับความรู้ความสามารถของผู้เรียน การก าหนดหลักสูตร
ให้กับผู้เรียนจึงเป็นจึงต้องค านึงถึงสิ่งๆหนึ่งด้วยนั้นก็คือ ผู้เรียนนั้นมีจุดประสงค์หรือความต้องในการ
เรียนอย่างไร โดยอาจจะถามได้จากตัวผู้เรียนเองหรือปรึกษากับผู้ปกครองในกรณีท่ีผู้เรียนเป็นเด็กเล็ก
ยังไม่สามารถตัดสินใจได้ความมีจุดประสงค์หรือความต้องการแบบใดซึ่งจากการสัมภาษณ์ผู้บริหาร
โรงเรียนดนตรีนั้น ส่วนใหญ่จะให้ความส าคัญกับจุดประสงค์ของผู้เรียนเป็นหลักท าให้ผู้วิจัยได้ก าหนด
หลักสูตรที่จะใช้ในโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยดังนี้       
  1. ใช้หลักสูตรที่มีเนื้อหาการเรียนตามมาตรฐานสากล หลักสูตรการเรียนการสอนที่
ใช้ในโรงเรียนดนตรีเป็นหลักสูตรที่ได้รับการยอมรับระดับสากล หลักสูตรที่ตายตัวเป็นหลักสูตร
พ้ืนฐานที่ผู้เรียนทุกคนควรจะเรียน โดยเป็นหลักสูตรส าหรับเริ่มต้นในแต่ละช่วงระดับอายุ เพ่ือให้
ผู้เรียนเข้าใจถึงพ้ืนฐานในวิชาดนตรีนั้นก่อน  

2. หลักสูตรที่ไม่ตายตัว ซึ่งจากการสัมภาษณ์ผู้บริหารโรงเรียนดนตรีส่วนใหญ่จะมี 
หลักสูตรที่ไม่ตายตัว โดยจะยึดเอาความต้องการของผู้เรียนเป็นหลัก ครูผู้สอนจะดูว่าผู้เรียนมี
ความชอบแบบไหน ชอบแนวเพลงแบบไหน ครูจะให้ผู้เรียนสามารถเลือกเพลงที่ต้องการเรียนเองได้ 
แต่ว่าเพลงที่เลือกมานั้นก็ต้องอยู่ในขอบเขตความสามารถของตัวผู้เรียนเองด้วย และเป็นการตัดสินใจ
ร่วมกับผู้ปกครองด้วยว่าอยากให้การเรียนออกมาแนวทางใด วิธีนี้จะเป็นการสร้างแรงจูงใจให้กับ
ผู้เรียนท าให้ผู้เรียนอยากมาเรียนดนตรี         

3. การสอบวัดระดับความรู้ เป็นอีกหนึ่งปัจจัยที่ส าคัญท่ีท าให้ผู้เรียนหรือผู้ปกครอง 
ตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย ถ้าผู้เรียนที่มาเรียนในโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย
นั้นมีความต้องการที่จะเรียนเพ่ือที่จะสอบวัดระดับความรู้ความสามารถในการเรียนหรือนักเรียนที่
ครูผู้สอนเห็นว่ามีความสามารถในการสอบวัดระดับ โรงเรียนดนตรีก็จะต้องสอนหลักสูตรที่มีเนื้อหา
เกี่ยวกับการสอบวัดระดับ หรือเลือกใช้หลักสูตรที่เกี่ยวข้องกับการสอบวัดระดับผลการศึกษาโดยตรง 
โรงเรียนจึงควรส่งผู้เรียนที่มีความสามารถหรือต้องการที่จะสอบวัดระดับเข้าร่วมการสอบ โดย
โรงเรียนเลือกจากสถาบันที่มีการเปิดสอบวัดระดับโดยตรงหรือสถาบันที่ ได้รับการยอมรับ เช่น 
สถาบัน ABRSM (The Associated Board of the Royal Schools of Music) หรือ สถาบัน Trinity  
College London ซึ่งสถาบันที่กล่าวมานั้นเป็นสถาบันที่มีชื่อเสียงที่ได้รับการยอมรับจากทั่วโลก 
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เพ่ือให้ผู้เรียนและผู้ปกครองเชื่อถือได้ว่าโรงเรียนดนตรีที่เรียนนั้นมีการสอนที่เป็นมาตรฐานสามารถ
น าไปสอบวัดระดับผลการศึกษาได้ ซึ่งผู้เรียน สามารถที่ท าการสอบวัดระดับความรู้ได้ทุกคน ขึ้นอยู่กับ
ความสามารถของผู้เรียน ซึ่งสิ่งเหล่านี้สามารถน าไปต่อยอดทางด้านการศึกษาหรือการท างานต่อไปได้ 
 
ขั้นตอนการประเมินผล ตารางการเรียนและซ้อม รายงายผล    
 ในขั้นตอนการประเมินผล ตารางการเรียนและซ้อม รายงายผลเพ่ือพัฒนาผู้เรียนและ
โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย ผู้วิจัยได้แบ่งข้ันตอนดังต่อไปนี้  
 
ตารางที่ 26 ขั้นตอนการประเมินผล ตารางการเรียนและซ้อม รายงายผล 

ขั้นตอน วิธีการ 

ขั้นตอนที่ 1 ประเมินผลการ
เรียนของผู้เรียนลังเรียนจบ 1 
ชั่วโมง 

1. ครูผู้สอนต้องท าการประเมินว่าผู้เรียนนั้นมีสามารถที่จะเรียน
ดนตรีได้ตามจุดประสงค์ท่ีผู้เรียนต้องการหรือไม่                         
2. ถ้าผู้เรียนสามารถเรียนได้ ครูผู้สอนต้องเพ่ิมเติมเนื้อหาการ
สอนและประเมินผู้เรียนซ้ าอีกในครั้งต่อไป                                       
3. ถ้าผู้เรียนไม่สามารถท่ีจะเรียนได้ ครูผู้สอนต้องพูดคุยกับผู้เรียน
หรือผู้ปกครองให้เข้าใจถึงบทเรียนว่า เหตุใดผู้เรียนจึงไม่สามารถ
ที่จะเรียนได้ และจะต้องเพ่ิมเติมหรือแก้ไขในการซ้อมอย่างไร 

ขั้นตอนที่ 2 ตารางการเรียน
และการซ้อม 

เมื่อประเมินผู้เรียนแล้วว่าผู้เรียนมีความสามารถท่ีจะเรียนใน
บทเรียนนั้นๆได้ ครูผู้สอนควรจะต้องบอกถึงตารางการเรียนและ
ตารางการซ้อม โดยเฉพาะผู้เรียนที่ต้องการหรือมีความสามารถใน
การสอบวัดระดับครูผู้สอนต้องก าหนดตารางการเรียนและตาราง
การซ้อมของผู้เรียนให้แน่นอน เช่น ภายในการเรียน 4 ชั่วโมงควร 

ขั้นตอนที่ 3 รายงานผล  จะต้องเล่นได้ถึงไหนอย่างไรบ้าง หรือ ควรจะซ้อมอย่างไรให้
ผู้เรียนสามารถท่ีจะเรียนบทเพลงนั้นได้อย่างรวดเร็ว 
เมื่อครูผู้สอนต้องท าการประเมินผลการเรียนทุกครั้งหลังเรียนจบ 
ครผูู้สอนต้องรายงานผลการเรียนของผู้เรียนให้กับตัวผู้เรียนเอง
หรือผู้ปกครองว่ามีความก้าวหน้าอย่างไร มีตรงไหนที่ควร  
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ตารางที่ 26 ขั้นตอนการประเมินผล ตารางการเรียนและซ้อม รายงายผล (ต่อ) 

ขั้นตอน วิธีการ 
ขั้นตอนที่ 3 รายงานผล ปรับปรุงแก้ไขหรือซ้อมเพ่ิมเติม หรือมีการประเมินผลผู้เรียนโดย

ก าหนดให้มีการจัดการแสดงความสามารถทางด้านดนตรีของ
ผู้เรียน ในทุก 3-6  เดือน                                                

 
การประเมินผลการเรียน ตารางเรียน ตารางซ้อม และการรายงานผล ครูผู้สอนต้องท าการ

ประเมินการเรียนอย่างสม่ าเสมอ หลังจากสอนจบใน 4 ชั่วโมงทุกครั้งและที่ส าคัญคือการรายงายผล
ให้กับผู้เรียนหรือผู้ปกครองถึงความก้าวหน้าของผู้เรียนว่าเป็นอย่างไร ส่วนที่ส าคัญอีกสิ่งหนึ่งคือ 
ตารางการเรียนและการซ้อม ครูผู้สอนควรจะท าตารางการเรียนและตารางเรียนให้แน่นอน เช่น 
ภายในการเรียน 4 ชั่วโมงควรจะต้องเล่นได้ถึงไหนอย่างไรบ้าง หรือ ควรจะซ้อมอย่างไรให้ผู้เรียน
สามารถท่ีจะเรียนบทเพลงนั้นได้อย่างรวดเร็ว ในส่วนนี้ต้องพูดคุยกับผู้ปกครองถึงตารางการเรียนและ
การซ้อม เพ่ือให้ผู้ปกครองเห็นถึงภาพรวมของตารางเรียนและสามารถที่จะช่วยดูในส่วนของการซ้อม
เองที่บ้าน การรายงานผลการเรียน นอกจากจะพูดคุยกับผู้เรียนและผู้ปกครองแล้ว จัดแสดง
ความสามารถทางด้านดนตรีให้กับผู้เรียน  ก็เป็นอีกหนึ่งการรายงานผลการเรียนที่ส่งเสริมให้ผู้เรียนมี
ความกระตือรือร้นในการเรียนและถึงส่งเสริมในผู้เรียนมีความกล้าแสดงออก ซึ่งโรงเรียนดนตรีตาม
อัธยาศัยควรจะจัดกิจกรรมนี้ขึ้น อาจจะจัดขึ้นภายในโรงเรียนหรือสถานที่มีเหมาะกับการแสดง ซึ่ง
อาจจะจัดการแสดงในทุก 3-6 เดือน หรือ 6-12 เดือน 

 
กลยุทธ์ P (Professional staff)              
แนวคิดกลยุทธ์                

กลยุทธ์ P (Professional staff) หมายถึง บุคลากรที่มีความเชี่ยวชาญ เป็นกลยุทธ์เกี่ยวกับ 
การเลือกบุคคลกรที่มีความสามารถมาท าหน้าที่ภายในโรงเรียนดนตรีรวมถึงการพัฒนาบุคลากร
ภายในโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย ซึ่งจากการสัมภาษณ์ผู้บริหารโรงเรียนดนตรีได้ให้ความเห็นไปใน
ทิศทางเดียวกัน คือ จบการศึกษาทางด้านดนตรีโดยตรง เริ่มจากการสอนที่โรงเรียนดนตรีอ่ืนๆสั่งสม
ประสบการณ์ในการสอนมาเรื่อยๆ รวมถึง จากความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้
ความส าคัญกับบุคลากรครูและเจ้าหน้าที่เป็นอันดับหนึ่ง โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยจึงต้องมีบุคลากร
ที่มีความเชี่ยวชาญทางด้านดนตรี มีความรู้ความสามารถ ซึ่งสิ่งนี้จะท าให้ผู้เข้ารับบริการมีความเชื่อถือ
ต่อโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยเพ่ิมมากขึ้น ซึ่งสอดคล้องกับข้อมูลเชิงคุณภาพที่ได้จากการสัมภาษณ์
ผู้บริหารโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในประเด็นที่ 1 คือ จุดเริ่มต้นในการเปิดโรงเรียนดนตรีตาม
อัธยาศัยมีความเป็นมาอย่างไร และ ประเด็นที่ 3 คือท่านมีความคิดเห็นและวิธีการแก้ไขปัญหาจาก
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การท างานที่เกิดขึ้นภายในโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยอย่างไรรวมถึงมีความสอดคล้องกับผลจากการ
เก็บข้อมูลเชิงปริมาณ จากการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจ (Exploratory Factor Analysis : 
EFA) จากกลุ่มตัวแปรทใน ปัจจัยที่ 1 บุคลากรและเจ้าหน้าที่มีคุณภาพและมีความเชี่ยวชาญ ซึ่งกล
ยุทธ์ในส่วนนี้สามารถตอบวัตถุประสงค์ ข้อที่ 1 และ 2     
 

ขั้นตอนการด าเนินงาน         
 ในขั้นตอนการเลือกและประเมินศักยภาพของบุคลากร เพื่อพัฒนาบุคคลากรของโรงเรียน
ดนตรีตามอัธยาศัย ผู้วิจัยได้แบ่งขั้นตอนการเลือกและประเมินศักยภาพของบุคลากร ดังต่อไปนี้ 

ตารางที่ 27 ขั้นตอนการเลือกและประเมินศักยภาพของบุคลากร 

ขั้นตอน วิธีการ 
ขั้นตอนที่ 1 เลือกบุคลากร 1. เลือกบุคลากรครู โดยเลือกครูผู้สอนที่มีประสบการณ์ คุณวุฒิ

และวัยวุฒิที่เหมาะสมในการสอนและมีเอกสารรับรองการ                                                              
ผ่านหลักสูตร                                                                    
2. เลือกบุคลากรเจ้าหน้าที่ โดยเลือกเจ้าหน้าที่พูดจาสุภาพ ให้
ค าแนะน าและแก้ปัญหาต่างๆได้เป็นอย่างดี 

ขั้นตอนที่ 2 ประเมินบุคลากร
ภายในโรงเรียน 

1. วิเคราะห์จากปัญหาที่เกิดขึ้นภายในโรงเรียน                      
2. ประเมินศักยภาพของครูในการให้บริการ                          
3. ประเมินศักยภาพของเจ้าหน้าที่ในการท างานและการแก้ไข
ปัญหาเรื่องต่างๆ  

ขั้นตอนที่ 3 ด าเนินการแก้ไข
ปัญหาและข้อบกพร่องที่
เกิดข้ึน 

1. การส่งบุคลากรครูไปอบรมเกี่ยวกับการสอนดนตรี มีการพูดคุย
ประชุมกับบุคลากรครูภายในโรงเรียน 1 ครั้งต่อ 2/3 สัปดาห์ว่ามี
แผนการสอนดนตรีกับเด็กแต่ละคนอย่างไร                         
2. ส่งเจ้าหน้าที่ไปอบรมเก่ียวกับการท างานในการประสานงาน 6  
เดือน/ครั้ง รวมทั้งพูดคุยประชุมรวมกับบุคลากรครูภายใน
โรงเรียน 1 ครั้งต่อ 2/3 สัปดาห์เพื่อดูว่ามีปัญหาอะไรที่เกิดขึ้น
จากการท างาน และน ามาปรับปรุงแก้ไข                                                           
3.โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยควรมีการจัดกิจกรรมกระชับ
ความสัมพันธ์ระหว่างเพ่ือนร่วมงาน เช่น การจัดกิจกรรมการจัด
กิจกรรมสัมมนา 
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การจะสร้างบุคลากรครูให้มีคุณภาพนั้นโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยจะต้องบุคลากรครูและ
เจ้าหน้าที่ดังต่อไปนี้         
  1. การเลือกบุคลากรครู       
   คัดเลือกครูผู้สอนที่มีประสบการณ์ คุณวุฒิและวัยวุฒิที่เหมาะสมในการ
สอนและมีเอกสารรับรองการผ่านหลักสูตร ซึ่งการคัดเลือกครูสอนนั้นมีผลส าคัญต่อการตัดสินใจเลือก
รับบริการของผู้ปกครองเป็นอย่างมาก โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยจึงต้องเลือกบุคลากรให้มีความ
เหมาะสมกับการสอนมากที่สุด รวมถึงการ.เลือกบุคลกรที่มีบุคลิกภาพที่น่าเชื่อถืออัธยาศัยดี พูดจา
สุภาพ ยิ้มแย้ม แจ่มใส ซึ่งสิ่งเหล่านี้จะท าให้ผู้ปกครองและผู้เรียนเกิดความรู้สึกประทับใจกับครูผู้สอน 
ท าให้ผู้เรียนกล้าที่จะแสดงออกพูดคุยกับครูผู้สอน      
  2. ครูผู้สอนที่โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยมีนั้นควรมีวิธีการสอนดังต่อไปนี้ 
    2.1 ครูผู้สอนควรมีการเตรียมการสอนและมีกิจกรรมต่างๆในห้องเรียนเพ่ือ
สร้างแรงจูงใจผู้เรียนระหว่างการเรียนการสอน       
   2.2 ครูผู้สอนนั้นต้องปรับการสอนให้เข้ากับนักเรียนแต่ละคน ผู้เรียนแต่ละ
คนนั้นมีความสามารถในการเล่นดนตรีไม่เท่ากัน บางคนอาจจะเรียนรู้ได้เร็วบางคนช้า บางคนมีสมาธิ
บางคนไม่มีสมาธิ ครูผู้สอนนั้นจ าเป็นที่จะต้องหาเทคนิคใหม่ๆมาสอนตลอดเวลา เพราะเทคนิคในการ
สอนแบบเดิมอาจใช้ไม่ได้กับผู้เรียน ที่ส าคัญต้องท าให้ผู้เรียนรู้สึกสนุก ผ่อนคลาย  
   2.3 ครูผู้สอนมีการแสดงดนตรีรวมกับผู้เรียน เป็นการส่งเสริมให้ผู้เรียนมี
ความกล้าแสดงออก รู้จักการท างานรวมกับผู้อ่ืน อีกทั้งยังสร้างความเป็นกันเองและความผูกพันกับ
ครูผู้สอน  

3. การเลือกเจ้าหน้าที่ที่ท าหน้าที่ภายในโรงเรียน     
  3.1 เลือกเจ้าหน้าที่ภายในโรงเรียนนั้นจะต้องเลือกเจ้าหน้าที่พูดจาสุภาพ 

อ้อนน้อม บุคลิกภาพดี เจ้าหน้าที่เป็นส่วนที่ส าคัญเป็นผู้ที่สร้างความประทับใจแรกให้กับผู้เข้ารับ
บริการ ถ้ามีความรู้ความเข้าใจทางด้านดนตรีด้วยนั้นจะดีมากเพราะ จะสามารถท าหน้าที่อธิบาย
เกี่ยวกับวิชาดนตรีแทนครูผู้สอนให้กับผู้ปกครองที่มาติดต่อเรียนดนตรี รวมถึงเจ้าหน้าที่ท าหน้าที่อยู่
ในโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยนั้นจะต้องเป็นผู้ที่ต้องรับมือกับสถานการณ์ภายในโรงเรียนเยอะที่สุด 
เช่นปัญหาจากผู้ปกครอง นักเรียน บุคลากรครู  โรงเรียนจึงต้องคัดเลือกเจ้าหน้าที่ที่มีความรับผิดชอบ 
มีวุฒิภาวะ ที่จะสามารถรับมือกับปัญหาต่างๆได้ อีกทั้งยังสามารถให้ค าแนะน าเกี่ยวกับวิชาที่เรียน
และตารางเรียนได้เป็นอย่างดีและที่ส าคัญคือเจ้าหน้าที่สามารถแก้ปัญหาและอ านวยความสะดวก
ให้กับผู้ปกครองและผู้เรียน         
 



 98 
 
กลยุทธ์ A (Accession and Participation)              
แนวคิดกลยุทธ์          
 กลยุทธ์ A (Accession and Participation) หมายถึง การเข้าถึงและมีส่วนร่วม เป็นกลยุทธ์
เกี่ยวกับการใช้สื่อเทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามาใช้ในการประสานงานและการประชาสัมพันธ์ เนื่องจาก
โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยเป็นโรงเรียนที่ไม่มีชื่อเสียงมากนักท าให้อยากต่อการเข้าถึงกลุ่มลูกค้า ใน
ปัจจุบันการใช้สื่อเทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามาเป็นส่วนหนึ่งในการประชาสัมพันธ์เป็นอย่างมาก
สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าที่เราต้องการได้อย่างรวดเร็ว ซึ่งสอดคล้องกับข้อมูลเชิงคุณภาพที่ได้จากการ
สัมภาษณ์ผู้บริหารโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในประเด็นที่ 4 คือ โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยของท่าน
มีการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามาเป็นส่วนหนึ่งในการสอนเพ่ือเป็นตัวเลือกที่หลากหลายให้แก่
ผู้เรียนหรือไม่อย่างไร  รวมถึงมีความสอดคล้องกับผลจากการเก็บข้อมูลเชิงปริมาณ จากการวิเคราะห์
องค์ประกอบเชิงส ารวจ (Exploratory Factor Analysis : EFA) จากกลุ่มตัวแปรใน ปัจจัยที่ 2 การใช้
สื่อเทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามาใช้ในการประสานงานและการประชาสัมพันธ์ ซึ่งกลยุทธ์ในส่วนนี้
สามารถตอบวัตถุประสงค์ ข้อที่ 1 และ 2 
 
ขั้นตอนการด าเนินงาน         

 ในขั้นตอนขั้นการเข้าถึงกลุ่มผู้เรียนและการให้ผู้เรียนมีส่วนร่วมกับโรงเรียนดนตรีตาม

อัธยาศัย เพื่อใช้ในการพัฒนาการใช้สื่อเทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามาใช้ในการประสานงานและการ

ประชาสัมพันธ์ของโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยนั้น ผู้วิจัยได้แบ่งข้ันตอนการเข้าถึงผู้เรียนและการให้

ผู้เรียนมีส่วนร่วมกับโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย ดังต่อไปนี้ 

 

ตารางที่ 28 ขั้นตอนการเข้าถึงกลุ่มผู้เรียนและการให้ผู้เรียนมีส่วนร่วมกับโรงเรียน 

ขั้นตอน วิธีการ 

ขั้นตอนที่1 ส ารวจความ
ต้องการและพฤติกรรมของ 

ส ารวจถึงพฤติกรรมการใช้ชีวิตประจ าวันของกลุ่มลูกค้า เช่นกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมายนั้นมีพฤติกรรมการใช้สื่อเทคโนโลยีมากน้อยเพียง
เพียงใด 

ขั้นตอนที่ 2 วิเคราะห์ความ
ต้องการและพฤติกรรมของ
ผู้รับบริการ 

วิเคราะห์ว่ากลุ่มลูกค้านั้นเลือกใช้สื่อเทคโนโลยีสารสนเทศแบบ
ไหนมากที่สุด เช่น Facebook Line Youtube  twitter 
Instagram 
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ตารางที่ 28 ขั้นตอนการเข้าถึงกลุ่มผู้เรียนและการให้ผู้เรียนมีส่วนร่วมกับโรงเรียน(ต่อ) 

ขั้นตอน วิธีการ 
ขั้นตอนที่ 3 เลือกใช้สื่อ
เทคโนโลยีที่ตรงต่อความ
ต้องการและพฤติกรรมของ
ผู้รับบริการและส่งเสริมการ
ขาย 

เมื่อวิเคราะห์แล้วว่ากลุ่มลูกค้ามีความต้องการและพฤติกรรมการ
ใช้สื่อเทคโนโลยีอย่างไร เราเลือกใช้สื่อเทคโนโลยีสารสนเทศนั้นๆ
ในการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเช่น  โดยโรงเรียนจะท าการ
ประชาสัมพันธ์ผ่านทางสื่อนี้ รวมถึงการประชาสัมพันธ์กิจกรรม
ต่างๆที่เกิดข้ึนภายในโรงเรียน เช่น ส่วนลดจากการซื้อคอร์สเรียน 
ส่วนลดจากการซื้อเครื่องดนตรี อัพโหลดคลิปวีดีโอการแสดง
ดนตรีของเด็กนักเรียน ครูผู้สอน หรือ การแสดงร่วมกัน รวมถึงใช้
ในการติดต่อสื่อสารกับกลุ่มลูกค้าที่สนใจสอบถามเรื่องการเรียน
ดนตรี หรือการแจ้งเวลาเรียนซึ่งผ่านทางแอปพลิเคชั่น 

 
การเลือกใช้สื่อเทคโนโลยีสารสนเทศในการเข้าถึงกลุ่มลุกค้านั้นมีความส าคัญอย่างมาก ซึ่ง

โรงเรียนดนตรีในนั้นจะใช้วิธีประชาสัมพันธ์แตกต่างกันออกไป เช่น การประชาสัมพันธ์ผ่านทาง
โทรทัศน์ท่องถิ่น หรือคลื่นวิทยุท้องถิ่น จากแจกใบปลิวตามสถานที่ต่างๆ การจัดแสดงดนตรีตาม
ห้างสรรพสินค้า ซึ่งสิ่งเหล่านี้จะต้องใช้เงินทุนในการประสานงานเป็นจ านวนมาก ซึ่งโรงเรียนดนตรี
ตามอัธยาศัยส่วนใหญ่เป็นโรงเรียนดนตรีขนาดเล็ก ท าให้การประชาสัมพันธ์มาจากการประชาสัมพันธ์
แบบปากต่อปากซึ่งเป็นการประชาสัมพันธ์ที่ดีไม่ต้องใช้เงินทุนแต่อาจจะได้จ านวนลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย
ช้ากว่าวิธีอ่ืน ในปัจจุบันสื่อเทคโนโลยีสารสนเทศนั้นเป็นสิ่งที่อยู่รอบตัวเรา และเข้ามาเป็นส่วนหนึ่งใน
การด าเนินชีวิตเพราะฉะนั้นการประชาสัมพันธ์โดยใช้สื่อเทคโนโลยีสารสนเทศจึงเป็นทางเลือกที่ดีที่สุด
ในตอนนี้ 

เมื่อเลือกสื่อเทคโนโลยีสารสนเทศมาใช้ในการประชาสัมพันธ์แล้วยังต้องควรรู้ถึงวิธีการใช้สื่อ
เทคโนโลยีสารสนเทศในการประชาสัมพันธ์ด้วย ว่าสื่อเทคโนโลยีสารสนเทศนั้นที่เลือกมานั้นมีช่องทาง
ในการประชาสัมพันธ์อย่างไรบ้าง        
 โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยมีการจัดตั้งเว็บไซต์ของโรงเรียนเพ่ือใช้ในการประชาสัมพันธ์
ขึ้นมาเอง หรือสร้างเพจ(Pages) facebook แต่โรงเรียนต้องแสดงถึงความเคลื่อนไหวผ่านทางสื่อ
เทคโนโลยีตลอดเวลาด้วยเช่นกัน เช่นการลงคลิปวีดีโอของผู้เรียนลงไปใน เว็บไซต์ของโรงเรียนดนตรี 
facebook หรือ มีการให้ค าแนะน าเกี่ยวกับเรียนดนตรี แชร์ความรู้เกี่ยวกับดนตรี รวมถึงการใช้สื่อ
เทคโนโลยีสารสนเทศในการประสานงาน เช่น การติดต่อสื่อสารกับผู้ปกครองที่สนใจสอบถามเรื่อง
การเรียนดนตรี นอกจากจะประชาสัมพันธ์ผ่านทางหน้าเพจ(Pages) ของโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย
แล้ว ใน Facebook  ยังสามารถหากลุ่มที่เกี่ยวข้องกับดนตรี เช่น การให้ความรู้ทางด้านดนตรี การ
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แชร์วิดีโอผ่านทางกลุ่ม หรือกลุ่มโรงเรียนสอนดนตรี ซึ่งสามารถประชาสัมพันธ์โรงเรียนผ่านทางกลุ่ม
ใน Facebook ได้ หรือเลือกท่ีจะประชาสัมพันธ์โดยการจ่ายเงินให้กับการโฆษณาของ Facebook วิธี
นี้จะเป็นการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้อย่างรวดเร็วอีกด้วย 
 การประชาสัมพันธ์ผ่านทาง Youtube นั้นจะเน้นเกี่ยวกับการลงคลิปวิดีโอการแสดงผลงาน
ทางด้านดนตรีเป็นหลัก โดยมีการลงคลิปวิดีโอของผู้เรียน หรือการแสดงร่วมกันของครูกับ รวมถึง 
การให้ความรู้เกี่ยวกับทางด้านดนตรี   

ในส่วนของแอปพลิเคชั่น Line จะใช้ในส่วนของการติดต่อประสานงานเป็นหลัก เช่น การ
พูดคุยติดต่อสื่อสารกับผู้ปกครองที่สนใจสอบถามเรื่องการเรียนดนตรี แจ้งเวลาเรียนของผู้เรียนในครั้ง
ต่อไป การส่งคลิปวิดีโอของผู้เรียนให้กับผู้ปกครองที่ไม่สะดวกในการรอการรายงายผลการเรียนของ
ผู้เรียนในชั่วโมงนั้นๆ  รวมถึงการสร้าง Line Office Account  ซึ่งน ามาใช้ในส่วนของการติดต่อ
ประสานงานกับผู้เรียนได้สะดวกยิ่งขึ้น 

นอกเหนือจากการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศในการประชาสัมพันธ์แล้ว โรงเรียนดนตรีตาม
อัธยาศัยควรมีการจัดโปรโมชั่นและกิจกรรมทางดนตรีต่างๆที่จะเกิดขึ้นภายในโรงเรียน เช่น ส่วนลด
จากการซื้อคอร์สเรียน ส่วนลดจากการซื้อเครื่องดนตรี หรือ มีการให้ของก านัลในช่วงเทศกาลต่างๆ
เช่น กระเป๋า แก้วน้ า การออกบูธประชาสัมพันธ์โรงเรียนตามสถานที่ต่างๆ เช่น ห้างสรรพสินค้า ตาม
งานเทศกาลต่างๆ เป็นต้น 
 

กลยุทธ์ C ( Course and Time flexibility )               
แนวคิดกลยุทธ์          
 กลยุทธ์ C ( Course and Time flexibility ) หมายถึง การจัดการที่มีความยืดหยุ่น เป็น   
กลยุทธ์เกี่ยวกับการจัดการเรื่องเวลาเรียนของผู้เรียน ค่าเรียน  โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยเป็น
โรงเรียนก าหนดการวางแผนการปฏิบัติงานภายในโรงเรียนขึ้นมาเอง ท าให้สามารถท่ียืดหยุ่นเรื่องเวลา
และค่าใช้จ่าย ซึ่งสอดคล้องกับข้อมูลเชิงคุณภาพที่ได้จากการสัมภาษณ์ผู้บริหารโรงเรียนดนตรีตาม
อัธยาศัยในประเด็นที่ 3 ท่านมีความคิดเห็นและวิธีการแก้ไขปัญหาจากการท างานที่เกิดขึ้นภายใน
โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยอย่างไร และ ประเด็นที่ 5 โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยของท่านมีกลยุทธ์
อะไรที่จะสร้างความได้เปรียบเชิงการแข่งขันกับโรงเรียนดนตรีอ่ืนๆ รวมถึงมีความสอดคล้องกับผล
จากการเก็บข้อมูลเชิงปริมาณ จากการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจ  (Exploratory Factor 
Analysis : EFA) จากกลุ่มตัวแปรในปัจจัยที่ 2 การใช้สื่อเทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามาใช้ในการ
ประสานงานและการประชาสัมพันธ์ ปัจจัยที่ 3 การจัดการระบบภายในโรงเรียนซึ่งกลยุทธ์ในส่วนนี้
สามารถตอบวัตถุประสงค์ ข้อที่ 1 และ 2 
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ขั้นตอนการด าเนินงาน         
 ในขั้นตอนการจัดการระบบภายในโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยที่มีความยืดหยุ่นในเรื่องของ
เวลา เพ่ือใช้ในการพัฒนาการจัดการที่มีความยืดหยุ่นของโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยนั้น ผู้วิจัยได้แบ่ง
ขั้นตอนการจัดการระบบภายในโรงเรียนที่มีความยืดหยุ่นในเรื่องของเวลา ดังต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 29 ขั้นตอนการจัดการระบบภายในโรงเรียนที่มีความยืดหยุ่นในเรื่องของเวลา 

ขั้นตอน วิธีการ 

ขั้นตอนที่1 ส ารวจความ
ต้องการผู้เรียน 

ส ารวจถึงความต้องการผู้เรียนมีความต้องการแบบใด  โดยศึกษา
จากความต้องการและพฤติกรรมของผู้เรียนที่เรียนอยู่ในโรงเรียน
ดนตรีตามอัธยาศัย 

ขั้นตอนที่ 2 วิเคราะห์ปัญหา
ด้านเวลาที่เกิดข้ึนภายใน
โรงเรียน 

ปัญหาเรื่องเวลาที่เกิดข้ึนภายในโรงเรียนโดยศึกษาจากพฤติกรรม
ของผู้เรียน โดยน าปัญหาเหล่านั้นมาวิเคราะห์แก้ไขและน าไป
ก าหนดสิทฺธิ์ในการลา ขาด สาย ของผู้เรียน  

ขั้นตอนที่ 3 ก าหนดสิทธิ์ใน
การขาดลาของผู้เรียน 

ก าหนดสิทธิ์ในการลาขาดของนักเรียนว่าได้ทั้งหมดก่ีครั้งถ้าลา
หรือขาดจะมีการชดเชยหรือไม่อย่างไร  รวมถึงการนัดเวลากับ
ครูผู้สอน  

ขั้นตอนที่ 4 พูดคุยกับผู้เรียน โดยผู้คุยกับผู้เรียนให้เข้าใจถึงการนัดเวลาเรียน สิทธิ์ ในการ ลา 
ขาด มาสาย ของผู้เรียน โดยบอกผู้เรียนก่อนเริ่มต้นเรียนทุกครั้ง 

  

1. โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยมีการจัดการเรื่องระบบการจัดการการนัดเวลาชั่วโมงเรียนของ 

ครูและนักเรียนดังนี้        

1.1 เมื่อผู้เรียนได้ลงทะเบียนคอร์สเรียนแล้วทางโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยจะบอกถึงสิทธิ์ใน
การลาเรียน ขาดเรียน การมาเรียนไม่ตรงเวลาว่าสามารถใช้สิทธิ์ในส่วนนี้ได้ทั้งหมดก่ีครั้ง รวมถึงมีการ
ยืดหยุ่นเมื่อผู้เรียนมาเรียนไม่ตรงเวลาหรือมาสาย ผู้เรียนลาเรียนกะทันหันหรือลาโดยไม่บอกล่วงหน้า 
โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยจะไม่มีการตัดชั่วโมง ให้เข้าเรียนทันทีที่มาแต่จะเลิกตามเวลาที่ก าหนด
และให้ผู้เรียนมาเรียนชดเชยในเวลาที่เหลือในครั้งต่อๆไป หรือภายในคอร์สเรียนที่นักเรียนลงทะเบียน
เรียนอยู่ ถ้าเกินก าหนดจากคอร์สเรียนที่ลงทะเบียนเรียนแล้ว ทางโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยจะท า
การตัดชั่วโมง     
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1.2 การนัดเวลานักเรียนและครูผู้สอนล่วงหน้า เพ่ือแก้ปัญหาในกรณีที่นักเรียนและครูผู้สอน
ลากะทันหัน เพ่ือนัดหมายวันและเวลาที่แน่นอนของผู้เรียนและผู้สอนทางโรงเรียนจะโทรศัพท์แจ้ง
ผู้ปกครองและครูผู้สอนล่วงหน้า 1-2 วัน 

ในขั้นตอนการจัดการระบบภายในโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยที่มีความยืดหยุ่นในเรื่องของค่า
เรียน เพ่ือใช้ในการพัฒนาการจัดการที่มีความยืดหยุ่นของโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยนั้น ผู้วิจัยได้แบ่ง
ขั้นตอนการจัดการระบบภายในโรงเรียนที่มีความยืดหยุ่นในเรื่องของค่าเรียน ดังต่อไปนี้    

 
ตารางที่ 30 ขั้นตอนการก าหนดราคาที่เหมาะสม 

ขั้นตอน วิธีการ 

ขั้นตอนที่ 1 ส ารวจราคาและ
ก าลังซื้อ 

1. ส ารวจราคาค่าบริการของตลาดคู่แข่งในแวดวงธุรกิจเดียวกัน      
2. ส ารวจราคาค่าบริการของโรงเรียนบริเวณใกล้เคียง                
3. ส ารวจก าลังซื้อของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

ขั้นตอนที่ 2 ประเมินคุณภาพ
ของโรงเรียน 

ประเมินว่าโรงเรียนดนตรีที่จัดตั้งขึ้นนั้น มีคุณภาพมากน้อย
เพียงใดที่จะสามารถตั้งราคาให้เทียบเท่ากับโรงเรียนดนตรีคู่แข่งที่
อยู่ในละแวกใกล้เคียงได้หรือไม่ 

ขั้นตอนที่ 3 ก าหนดราคา 
คอร์สเรียน 

น าเอาข้ันตอนที่ 1 และ 2 มาใช้ในการก าหนดราคาท่ีเหมาะสม  

 
โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยได้ก าหนดราคาค่าเรียนและการช าระค่าเรียนได้ดังนี้  

  โดยโรงเรียนจะก าหนดราคาคอร์สเรียนจากสภาพเศรษฐกิจในจังหวัดชลบุรี ซึ่ง 
ราคาคอร์สในการเรียน โรงเรียนคิดคอร์สเป็นแบบรายเดือน เพ่ือให้ผู้ปกครองสามารถแบ่งจ่ายได้ไม่
ต้องเสียเงินในจ านวนที่เยอะในครั้งเดียว ในส่วนของการแก้ไขปัญหาเรื่องผู้ปกครองจ่ายค่าเรียนไม่ตรง
เวลา ซึ่งก่อนเข้าเรียนทุกครั้งทางโรงเรียนควรจะให้ผู้ปกครองและผู้เรียนลงชื่อเข้าเรียน โดยโรงเรียน
จะเขียนวันครบก าหนดลงในใบลงชื่อ เพ่ือให้ผู้ปกครองเห็นในใบลงชื่อว่าผู้เรียนเรียนไปแล้วทั้งหมดกี่
ครั้ง รวมถึงมีการพูดคุยกับผู้ปกครองโดยตรงหลังจ่ายเรียนเสร็จ 1 คอร์ส เพ่ือบอกถึงความกล่าวหน้า
ของผู้เรียนและคุยรายละเอียดเกี่ยวกับค่าเรียนในคอร์สต่อไป      

การจ่ายเงินผ่านทางแอปพลิเคชั่น ธนาคาร บนโทรศัพท์สมาทโฟน เป็นอีกหนึ่งช่อง 
ที่สร้างความสะดวกให้กับผู้ปกครองและผู้เรียน โรงเรียนจะต้องเปิดบัญชีธนาคารหลายธนาคารเผื่อ
รองรับในการจ่ายเงินผ่านทางแอปพลิเคชั่น  วิธีจะเป็นวิธีที่ท าให้ผู้ปกครองตัดสินใจในการลงทะเบียน
ในคอร์สต่อไปได้ง่ายขึ้น 
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กลยุทธ์ E ( Environment and Facilities )              
แนวคิดกลยุทธ์           
 กลยุทธ์ E ( Environment and Facilities ) หมายถึง สภาพแวดล้อมที่ดีและมีสิ่งอ านวย
ความสะดวก เป็นกลยุทธ์ที่เก่ียวข้องกับสภาพแวดล้อมภายในบริเวณโรงเรียนที่ดีและมีความพร้อม ซึ่ง
สถานที่ โรงเรียนต้องอ านวยความสะดวกให้กับผู้เข้ารับบริการ เพ่ือให้ผู้รับบริการประทับใจและพึง
พอใจ ต่อการรับบริการโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยมากที่สุด ซึ่งสอดคล้องกับข้อมูลเชิงคุณภาพที่ได้
จากการสัมภาษณ์ผู้บริหารโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในประเด็นที่ 2 คือ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส 
อุปสรรคที่ส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย และประเด็นที่ 5 คือ โรงเรียนดนตรี
ตามอัธยาศัยของท่านมีกลยุทธ์อะไรที่สร้างความได้เปรียบเชิงการแข่งขันกับโรงเรียนดนตรีอ่ืนๆ  
รวมถึงมีความสอดคล้องกับผลจากการเก็บข้อมูลเชิงปริมาณ จากการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจ
(Exploratory Factor Analysis : EFA) จากกลุ่มตัวแปรในปัจจัยที่ 4 สถานที่ที่มีความพร้อม และ
ปัจจัยที่ 5 สิ่งอ านวยความสะดวกและสภาพแวดล้อมภายในโรงเรียนซึ่งกลยุทธ์ในส่วนนี้สามารถตอบ
วัตถุประสงค์ ข้อที่ 1 และ 2 
 
ขั้นตอนการด าเนินการ         
 ในขั้นตอนการประเมินสภาพแวดล้อมภายในโรงเรียน เพื่อใช้ในการพัฒนาสภาพแวดล้อม
ภายในโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย ผู้วิจัยได้แบ่งข้ันตอนการประเมินสภาพแวดล้อมภายในโรงเรียน
ดังต่อไปนี้   
  
ตารางที่ 31 ขั้นตอนการประเมินสภาพแวดล้อมภายในโรงเรียน 

ขั้นตอน วิธีการ 

ขั้นตอนที่ 1 ส ารวจความ
ต้องการของกลุ่มผู้รับบริการ
ภายในและนอกโรงเรียน 

ส ารวจความต้องการของกลุ่มผู้รับบริการ ว่ามีความต้องการ
เกี่ยวกับสภาพแวดล้อมภายและสิ่งอ านวยความสะดวกใน
โรงเรียนทางด้านใดบ้าง รวมถึงส ารวจจากโรงเรียนคู่แข่งมี
สภาพแวดล้อมเป็นอย่างไร 

ขั้นตอนที่ 2 วิเคราะห์ผล ประเมินโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยว่ามีสภาพแวดล้อมและสิ่ง
อ านวยความสะดวกภายในโรงเรียนเป็นอย่างไร มีสิ่งอ านวยความ
สะดวกหรือขาดอะไรบ้าง 
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ตารางที่ 31 ขั้นตอนการประเมินสภาพแวดล้อมภายในโรงเรียน (ต่อ) 

ขั้นตอน วิธีการ 
ขั้นตอนที่ 3 การแก้ไขปัญหา
เพ่ือตอบสนองกลุ่มผู้รับบริการ 

น าผลที่ส ารวจมาวิเคราะห์ถึงความต้องการและปัญหาของ
ผู้รับบริการว่าสภาพแวดล้อมและสิ่งอ านวยความสะดวกทางด้าน
ใดบ้างท่ีต้องการให้มีเพ่ิมและต้องการให้แก้ไขปัญหาในด้านใดบ้าง 

 
โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยควรมีสภาพแวดล้อมและสิ่งอ านวยความสะดวกให้กับผู้เรียนและ

ผู้ปกครองดังนี้  
1. พ้ืนที่จอดรถโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยเป็นโรงเรียนที่เปิดเป็นสตูดิโอ หรือเปิด 

สอนตามบ้าน ผู้เข้ารับบริการส่วนใหญ่ มีรถยนต์ส่วนบุคคลและขับมายังสถานที่เรียน ซึ่งสถานที่
โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยส่วนใหญ่ยังไม่มีพ้ืนที่เพียงพอที่จะรองรับจ านวนรถยนต์หลายคัน และบาง
โรงเรียนมีสถานที่ตั้งอยู่หน้าถนนสาธารณะ ท าให้ผู้เข้ารับบริการต้องเสียเวลาหาที่จอดรถ ซึ่งผู้วิจัยได้
เห็นเล็งถึงการแก้ไขปัญหานี้ คือ เช่าพ้ืนที่จอดรถบริเวณใกล้เคียง อาจจะมีการเสียค่าใช้จ่ายในการเช่า
พ้ืนที่เพ่ิม หรือพูดคุยกับผู้อาศัยบริเวณใกล้เคียงว่าสามารถจอดรถบริเวณท่ีนั้นๆได้หรือไม่ 
  2. บรรยากาศภายในโรงเรียน ภายในโรงเรียนมีการตกแต่งท่ีสร้างความประทับใจใน
กับผู้ปกครองและนักเรียน เช่น มีการตกแต่ง รอบๆโรงเรียนดนตรีสถานที่ร่มรื่นเหมาะกับการนัด
พบปะกันของนักเรียน รวมถึงความสะอาดภายในโรงเรียน     
  3. สิ่งอ านวยความสะดวกภายในโรงเรียน ถึงแม้ว่าโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยเป็น
โรงเรียนดนตรีที่มีขนาดเล็กแต่ก็จ าเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องมีสิ่งอ านวยความสะดวกให้กับผู้เข้ารับบริการ 
   3.1 ห้องเรียนที่มีคุณภาพและอุปกรณ์ที่มีความพร้อม การเรียนดนตรีเป็น
การเรียนแบบปฏิบัติที่จะต้องมีเครื่องดนตรีประกอบการเรียนดนตรี เครื่องดนตรีจึงเป็นสิ่งที่ส าคัญ
เป็นอย่างยิ่งในการเปิดโรงเรียน การเปิดโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยอาจจะมีทุนไม่เยอะในการซื้อ
เครื่องดนตรีที่แพงหรือมีชื่อเสียง แต่โรงเรียนจะต้องเครื่องดนตรีที่มีคุณภาพและมีเครื่องดนตรีที่เสียง
ตรงและไม่ช ารุดแค่นี้ก็เพียงพอแล้ว ในส่วนของห้องเรียนโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยมีห้องสอนดนตรี
ที่สามารถป้องกันเสียงรบกวนจากห้องอ่ืนๆ        
   3.2 มีที่นั่งรอส าหรับผู้ปกครองที่มารอบุตรหลานระหว่างเรียน บริการ
อินเตอร์เน็ตไร้สาย WIFI ผู้ปกครองส่วนใหญ่ใช้โทรศัพท์มือถือในการอ านวยความสะดวกในเรื่องต่างๆ
เช่น การติดต่อสื่อสาร การท างาน โรงเรียนดนตรีต้องติดตั้งให้สามารถใช้บริการได้อย่างทั่วถึง เพราะ
ผู้ปกครองบางท่านอาจไม่ได้นั่งอยู่ในจุดที่ไว้ส าหรับนั่งรอนักเรียน     
  4. บริการน้ าดื่มสะอาดที่ได้ฆาตราฐาน เครื่องชงกาแฟ ไว้ผู้ปกครองและเด็กนักเรียน 
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รวมถึงห้องน้ าภายในโรงเรียน โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยควรจะมีห้องน้ าแยกชายหญิง แต่ด้วยพ้ืนที่
มีอย่างจ ากัดอาจจะเป็นห้องน้ ารวมแต่ควรมีโถสุขภัณฑ์ที่แยกระหว่างชายหญิง  
 
อภิปรายผล          
 การวิจัยเรื่อง กลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัด
ชลบุรี ได้พบประเด็นส าคัญท่ีได้จากการประมวลผลข้อมูลทั้งสองส่วน คือ ข้อมูลเชิงคุณภาพและ
ข้อมูลเชิงปริมาณ ที่เป็นประโยชน์ต่อการพัฒนาโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัด
ชลบุรีต่อไปในอนาคตดังที่จะขอเสนอตามวัตถุประสงค์ต่อไปนี้ 

1. เพื อศึกษาปัญหาและอุปสรรคที พบจากการด่าเนินการธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยใน
เขตอ่าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี        
 2. เพื อศึกษาปัจจัยที ส่งผลต่อการเลือกโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยของผู้ปกครองในเขต
อ่าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี         
 3. เพื อสร้างกลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ่าเภอเมืองจังหวัด
ชลบุร ี
 
1. เพื อศึกษาปัญหาและอุปสรรคที พบจากการด่าเนินการธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขต
อ่าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี         
 สภาพปัญหาและอุปสรรคที่พบจากการด่าเนินการธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขต
อ่าเภอเมืองจังหวัดชลบุรีนั้น จากการให้สัมภาษณ์ของผู้บริหารโรงเรียนดนตรี 3 ราย ให้ความเห็นไป
ทิศทางเดียวกันว่า ปัญหาหลักของการด าเนินธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยคือ เจ้าหน้าที่และ
บุคลากรครูไม่เพียงพอต่อจ านวนนักเรียน เจ้าหน้าที่และครูลาบ่อย ครูลากะทันหัน ครูไม่ใส่ใจในการ
สอน ซึ่งสิ่งเหล่านี้ส่งผลต่อการการด าเนินธุรกิจเป็นอย่างมาก  การขยายพ้ืนที่ภายในโรงเรียน เช่น
ห้องเรียน โรงเรียนซึ่งเป็นสตูดิโอ เป็นโรงเรียนขนาดเล็กท าให้มีพ้ืนที่การใช้สอยอย่างจ ากัด ท าให้
ผู้เรียนและผู้ปกครอง บางท่านลงเวลาเรียนในช่วงที่สะดวกไม่ได้ ต้องลงตามตารางที่เรียนของโรงเรียน 
ด้วยเหตุผลที่กล่าวมานั้นอาจจะท าให้ผู้ปกครองไม่พึงพอใจและไม่เลือกรับบริการโรงเรียนดนตรีตาม
อัธยาศัยแห่งนั้นๆได้ ภาพลักษณ์ของโรงเรียน เป็นจุดอ่อนที่ส าคัญเพราะ โรงเรียนจัดตั้งขึ้นมาเองท า
ให้ผู้เรียนและผู้ปกครองขาดความเชื่อมั่นถึงศักยภาพทางด้านการสอน สถานที่ตั้งของโรงเรียนก็เป็น
อุปสรรคที่ส าคัญ ท าให้เกิดปัญหาที่ตามมาคือ หาโรงเรียนยาก เดินทางไม่สะดวกรวมถึงสถานที่จอด
รถที่ไม่เพียงพอต่อจ านวนผู้เรียน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ (ว่าที่ร้อยตรีจิรโรจน์ ธรรมสโรช, 2557) 
ที่ได้วิจัยเรื่อง กลยุทธ์ศักยภาพเชิงการแข่งขันของผู้ประกอบธุรกิจโรงเรียนดนตรีในเขตอ าเภอเมือง
จังหวัดชัยภูมิ ซึ่งผลการวิจัยพบว่า ประเด็นปัญหาการด าเนินงานธุรกิจโรงเรียนดนตรีในจังหวัดชัยภูมิ 
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ที่ได้จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจโรงเรียนดนตรี ในด้านของบุคลากรที่ยังไม่เพียงพอกับ
จ านวนนักเรียนและยังไม่ต้องกับความต้องการของผู้ปกครองท าให้เป็นอุปสรรคของการขยายตัวของ
ธุรกิจโรงเรียนดนตรี รวมถึง (ชัญญา บูรณุปกรณ์, 2546) ที่ได้วิจัยเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการโรงเรียนดนตรี ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่  ซึ่งผลการวิจัย
พบว่า การเลือกสถานที่ตั้งของโรงเรียน เป็นสิ่งที่ส าคัญต่อการให้บริการของผู้ใช้บริการ จะต้องมี
สถานที่สะดวกสบายในการเดินทางมาเรียน มีที่จอดรถเพียงพอส าหรับผู้ที่มาใช้บริการ มีสถานที่นั่งรอ
ส าหรับผู้ปกครองที่มารอบุตรหลาน 
 
2. เพื อศึกษาปัจจัยที ส่งผลต่อการเลือกโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยของผู้ปกครองในเขตอ่าเภอเมือง
จังหวัดชลบุรี          
 ในส่วนนี้เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยที่ส่งผลต่อการเลือกโรงเรียนดนตรีของผู้ปกครองใน
เขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี ซึ่งจากการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่า ผู้ตอบแบบสอบส่วนใหญ่เป็นกลุ่ ม
ผู้ปกครองที่มีอ านาจตัดสินใจแทนบุตรหลานส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 31-40 ปี การศึกษาระดับ
ปริญญาตรี มีอาชีพ ธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย/อาชีพอิสระ รายได้ต่อเดือน 30001-50000 บาท บุตร
หลานที่ผู้ปกครองท าหน้าที่ตัดสินใจแทนในการเข้าเรียนโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยส่วนใหญ่นั้นมีอายุ 
5-10 ปี ซึ่งเหตุผลส าคัญที่ส่งผลให้ผู้ปกครองตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย 3 
อันดับแรก คือ 1. ครูผู้สอนมีความเชี่ยวชาญ 2. พัฒนาการของเด็กๆที่เรียนในโรงเรียนดนตรีนั้นๆ 3. 
สถานที่สะดวกต่อการมารับมาส่งและค่าเล่าเรียน วิชาดนตรีที่เลือกรับเข้าใช้บริการในโรงเรียนดนตรี 
3 อันดับแรก คือ 1. วิชาเปียโน 2. ขับร้อง 3. กีต้าร์ ทักษะอ่ืนๆที่อยากให้ลูกหลานของผู้ปกครองได้รับ
จากการเรียนดนตรี 3 อันดับแรก 1. นักเรียนมีสมาธิมากขึ้น 2. นักเรียนใช้เวลาว่างให้เป็นประโยชน์ 
3.นักเรียนมีความกล้าแสดงออก        
 ปัจจัยที่ส่งผลต่อการเข้ารับบริการในโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยที่ส าคัญท่ีสุด คือ ครูผู้สอนใช้
ค าพูดที่สุภาพกับนักเรียนมีบุคลิกภาพที่น่าเชื่อถือและอัธยาศัยดี เจ้าหน้าที่พูดจาสุภาพและเจ้าหน้าที่
สามารถให้ค าแนะน าเกี่ยวกับวิชาที่เรียนและตารางเรียนได้เป็นอย่างดี ครูผู้สอนมีการเตรียมการสอน
และมีกิจกรรมต่างๆในห้องเรียนเพ่ือสร้างแรงจูงใจผู้เรียนระหว่างการเรียนการสอน ครูผู้สอนมีคุณวุฒิ
และวัยวุฒิที่เหมาะสมในการสอนและมีเอกสารรับรองการผ่านหลักสูตรดนตรี ครูผู้สอนมีการประเมิน
นักเรียนหลังสอนจบ เจ้าหน้าที่ในโรงเรียนสามารถแก้ปัญหาและอ านวยความสะดวกให้กับผู้ปกครอง
และผู้เรียน เครื่องดนตรีและอุปกรณ์การเรียนมีคุณภาพ โรงเรียนดนตรีมีการจัดกิจกรรมต่างๆที่
เหมาะสมแก่ช่วงเวลาเรียน ซึ่งสอดคล้องกับ (ตราจิตต์ ไชยทองขาว, 2555) ที่ได้วิจัยเรื่อง ความ
คิดเห็นของลูกค้าที่มีต่อส่วนประสมการตลาดของโรงเรียนดนตรีในจังหวัดสมุทรสาคร จากการศึกษา
พบว่าลูกค้าส่วนใหญ่ ให้ความส าคัญกับเรื่องพนักงานมีมนุษย์สัมพันธ์ดี และจากการศึกษาพบว่าความ
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คิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามที่มีต่อส่วนประสม การตลาดด้านผลิตภัณฑ์ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับ
ครูผู้สอนสามารถจูงใจให้นักเรียนชอบดนตรี รวมถึง (ชัญญา บูรณุปกรณ์, 2546) ที่ได้วิจัยเรื่อง ปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการโรงเรียนดนตรี ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ 
จากการวิจัยพบว่าเนื่องจากธุรกิจโรงเรียนดนตรีเป็น ธุรกิจบริการ มนุษย์สัมพันธ์ที่ดีของพนักงานจึงมี
ความจ าเป็นและความส าคัญอย่างยิ่ง ไม่ว่าจะในพ้ืนที่ หรือสังคมวัฒนธรรมแบบใด ลูกค้าย่อมต้องก
การบริการที่ดีจากพนักงานทั้งสิ้น รวมถึง (จตุรงค์ ทองเชื้อ, 2548) ที่วิจัยเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อ
พฤติกรรมของผู้ปกครองในการเลือกโรงเรียนดนตรีให้แก่บุตรหลาน กรณีศึกษาโรงเรียนดนตรีสยาม
กลการในเขตภาคตะวันออก จากการวิจัยพบว่า ผู้ปกครองนักเรียนมีความเห็นเกี่ยวกับการบริหารงาน
ด้านบุคลากรของโรงเรียนดนตรี โดยเห็นว่า ครูที่สอนมีบุคลิกภาพ กิริยาวาจา ที่น่าเชื่อถือและน่า
เคารพ มีความรู้ความสามารถและประสบการณ์ตรงตามวิชาที่สอน อีกทั้งครูและเจ้าหน้าที่ของ
โรงเรียนยังมีความเป็นกันเองกับนักเรียนและผู้ปกครอง โดยมีการดูแลเอาใจใส่ที่ดีต่อนักเรียน 
สามารถให้ค าแนะน าช่วยเหลือผู้ปกครองและนักเรียนเมื่อมีปัญหาและอุปสรรคในการเรียนการสอน 
นอกจากนี้จ านวนครูยังมีความเหมาะสมกับนักเรียน 
 
3. เพ่ือสร้างกลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี 
 กลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุ รี เป็นกล
ยุทธ์ที่น าผลการวิจัยเชิงคุณภาพที่ได้จากการสัมภาษณ์ผู้บริหารโรงเรียนดนตรี รวมกับผลการวิจัยเชิง
ปริมาณที่ได้จากการแจกแบบสอบถามให้กับผู้ปกครองที่ตัดสินใจเลือกรับบริการแทนบุตรหลาน เพ่ือ
น าไปสู่กลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรีและจาก
ข้อมูลที่ ผู้ วิ จัย ได้ รับมานั้นได้น าไปสู่ การก าหนดกลยุทธ์ดั งนี้   S (Student Center leaning 
Technique) หมายถึงผู้เรียนคือคนส าคัญ P (Professional Staff) หมายถึง บุคลากรที่มีความ
เชี่ยวชาญ A (Accession and Participation) หมายถึง การเข้าถึงและมีส่วนร่วม C (Course and 
Time Flexibility) หมายถึง การจัดการมีความยืดหยุ่น E (Environment and Facilities) หมายถึง 
สภาพแวดล้อมที่ดีและมีความพร้อม ซึ่งกลยุทธ์ที่กล่าวมานั้นมีความสอดคล้องกับผลงานวิจัยทั้งเชิง
คุณภาพและปริมาณ โดยสามารถสรุปกรอบแนวคิดกลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจโรงเรียนดนตรีตาม
อัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรีได้เป็นกลยุทธ์ “SPACE” ดังนี้    
 การจะพัฒนาโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในประสบผลส าเร็จนั้นจะต้องท าให้ผู้เรียนคือคน
ส าคัญ S (Student Center leaning Technique) คือ ดูจากความชอบ ความต้องการ ของผู้เรียน ว่า
ต้องอย่างอย่างไรและปรับการเรียนการสอนให้เข้ากับผู้เรียน การที่จะสอนผู้เรียนให้เข้าใจถึงบทเรียน
นั้นๆหรือให้ค าแนะน ากับผู้เรียนและผู้ปกครอง ครูผู้สอนและเจ้าหน้าที่นั้นโรงเรียนดนตรี จะต้องมี P 
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(Professional Staff) บุคลากรที่มีความเชี่ยวชาญ อีกทั้งโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยเองยังต้องเข้าถึง
ผู้เรียน ผู้ปกครอง บุคคลภายนอกและให้บุคคลเหล่านี้มีส่วนร่วมกับโรงเรียนดนตรี  
A (Accession and Participation) โดยประชาสัมพันธ์โรงเรียนดนตรี โดยการใช้สื่อเทคโนโลยี
สารสนเทศในการติดต่อสื่อสาร  การจัดระบบภายในโรงเรียนก็เป็นเรื่องส าคัญ C (Course and time 
Flexibility) คือ การจัดการมีความยืดหยุ่น ในเรื่องของเวลาเรียนและค่าเรียน และส่วนสุดท้ายที่
ส าคัญคือ E (Environment and Facilities) หมายถึง สภาพแวดล้อมภายในโรงเรียนที่ดีและมีความ
พร้อมต่อผู้เรียนและผู้ปกครอง 
 
ข้อเสนอแนะ          
 1. น าเอาผลการวิจัย เรื่องกลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอ
เมืองจังหวัดชลบุรี  ไปเป็นแนวทางในการท าธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตพ้ืนที่จังหวัด
ชลบุรีและจังหวัดอ่ืนๆ เพ่ือเป็นข้อมูลส าหรับผู้ที่ต้องการด าเนินธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยและ
ใช้ประกอบการตัดสินใจ         
 2. ควรมีการศึกษาปัจจัยด้านอ่ืนๆที่มีผลต่อพฤติกรรมในการเลือกโรงเรียนดนตรี เพ่ือทราบ
ถึงโอกาสทางการตลาดของธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย     
 3. ในอนาคตควรมีการศึกษาวิจัยเกี่ยวกับการพัฒนาธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยอย่าง
สม่ าเสมอ เพ่ือให้รู้ถึงความเปลี่ยนแปลงเกี่ยวกับการพัฒนาธุรกิจในด้านต่างๆ   
 4.น าเอาผลการวิจัยในครั้งนี้ สามารถน าผลที่ได้จากการวิจัยไปใช้ในการต่อยอดการศึกษา
ส าหรับผู้ที่ต้องการศึกษาเก่ียวกับกลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยต่อไป 
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ตารางที่ 32 รายชื่อผู้ทรงคุณวุฒิตรวจเครื่องมือวิจัย 
ชื่อ-สกุล ต ำแหน่ง / หน่วยงำน 

อาจารย์ ดร.สมพงษ์ อัศวริยธิปัติ รองผู้อ่านวยการฝ่ายวิชาการและการวิจัย สถาบันเทคโนโลยี
การบิน มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลตะวันออก 

อาจารย์ ดร.รณชัย รัตนเศรษฐ อาจารย์ประจ่าสาขาวิชาดนตรี คณะดนตรีและการแสดง 
มหาวิทยาลัยบูรพา 

อาจารย์ ดร.ธนะรัชต์ อนุกูล อาจารย์ประจ่าสาขาวิชาดนตรี คณะดนตรีและการแสดง 
มหาวิทยาลัยบูรพา 

 

 

ตารางที่ 33 รายชื่อผู้ให้ข้อมูลส าคัญในการวิจัยเชิงคุณภาพ 
ชื่อ-สกุล ต ำแหน่ง / หน่วยงำน 

คุณกิติวัฒน์ แสงประทีป ผู้บริหารโรงเรียนดนตรี E.T. School of Music 
คุณภิสภัชญา พรสิทธิกูล ผู้บริหารโรงเรียนดนตรี Muse Music Trainer 
คุณวัชรา อรชร ผู้บริหารโรงเรียนดนตรีบ้านเปียโน 
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แบบสัมภาษณ์ผู้บริหารโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย 

                    (In-depth interview)เรื่อง กลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจโรงเรียน              

ดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี 

ชื่อ............................................................................ต าแหน่ง...................................... . 

วัน/เดือน/ปีที่ให้สัมภาษณ์............................................สถานที่ให้สัมภาษณ์...................... 

ประเด็นการสัมภาษณ์ 

1.จุดเริ่มต้นในการเปิดโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยมีความเป็นมาอย่างไร 

............................................................................................. ................................................................... 

............................................................................................................................. ................................... 

........................................................................................................................................................ ........ 

............................................................................................................................. ................................... 

2.จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค ที่ส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยคือ 

...................................................................................................................................... .......................... 

........................................................................................................ ........................................................ 

............................................................................................................................. ................................... 

................................................................................................................................................................  

3.ท่านมีความคิดเห็นและวิธีการแก้ไขปัญหาจากการท างานที่เกิดขึ้นภายในโรงเรียนดนตรีตาม

อัธยาศัยอย่างไร 

................................................................................................................................................................  

............................................................................................................................. ................................... 

............................................................................................................................. ................................... 

............................................................................................................................. ................................... 

4. โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยของท่านมีการใช้สื่อเทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามาเป็นส่วนหนึ่งในการ

สอนเพ่ือเป็นตัวเลือกท่ีหลากหลายให้แก่ผู้เรียนหรือไม่อย่างไร  

............................................................................................................................. ................................... 

................................................................................................................................. ...............................

.................................................................................................................................. .............................. 

............................................................................................................................. ................................... 
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5. โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยของท่านมีกลยุทธ์อะไรที่จะสร้างความได้เปรียบเชิงการแข่งขันกับ

โรงเรียนดนตรีอื่นๆ 

............................................................................................................................. ...................................

.............................................................. .................................................................... ..............................

.............................................................................................................................. ..................................

............................................................................................................................. ................................... 

6.ท่านคิดว่าทิศทางของโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในอนาคตจะมีแนวโน้มและมีความเป็นไปอย่างไร

..................................................................................................................................... ........................... 

....................................................................................................... .........................................................

............................................................................................................................. ................................... 

...................................................................................................................................... .......................... 
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แบบสอบถามผู้ปกครองที่ใช้บริการโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัย 
(In-depth interview) 
เรื่อง กลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมือง
จังหวัดชลบุรี 

 
แบบสอบถามนี้ เป็นส่วนหนึ่งของการวิจัย เรื่อง กลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจโรงเรียนดนตรีตาม

อัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี เพ่ือประกอบการศึกษาในหลักสูตรดุริยางคศาสตร
มหาบัณฑิต สาขาการสังคีตวิจัยและพัฒนา มหาวิทยาลัยศิลปากรโดยแบบสอบถามชุดนี้ มี
จุดประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยของ
ผู้ปกครองให้แก่บุตรหลานของตนเอง เพ่ือเป็นแนวทางในการประกอบธุรกิจโรงเรียนดนตรีตาม
อัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี แก่ผู้ประกอบธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยและผู้ที่สนใจ
ประกอบธุรกิจในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี 

โดยการศึกษานี้จะใช้วิธีการวิจัยเชิงคุณภาพผสานกับวิธีการวิจัย เชิงปริมาณจาก
แบบสอบถามที่ท่านจะเป็นผู้ให้ข้อมูลที่เกี่ยวข้องเพ่ือสนับสนุนการวิจัยเชิงคุณภาพให้สมบูรณ์ โดย
การศึกษานี้จะใช้วิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ ผสานกับวิธีการวิจัยเชิงปริมาณจากแบบสอบถามท่ีท่านจะ
เป็นหนึ่งในผู้ที่เกี่ยวข้องนี้ โดยแบ่งออกเป็น  4 ตอน มีห้อข้อส ารวจดังนี้    

ตอนที่ 1 ลักษณะส่วนบุคคลของผู้ปกครอง      
 ตอนที่ 2 ปัจจัยการตัดสินใจ พฤติกรรมการเข้ารับบริการ ความต้องการและความหวังในการ
เลือกรับเข้าบริการ         
 ตอนที่ 3.ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้โรงเรียนดนตรีตาม
อัธยาศัยในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี       
 ตอนที่ 4.ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติมต่อการให้บริการโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมือง
จังหวัดชลบุร ี          
 จึงใคร่ขอความอนุเคราะห์จากท่านโปรดให้ข้อมูลครบถ้วนตามความเป็นจริงทุกข้อ โดยข้อมูล
ที่ท่านจะเปิดเผยจะได้รับการปกปิดเป็นความลับและมีการน าเสนอผลการศึกษาในภาพรวมเท่านั้น
                

นางสาวศิริพร อยู่แก้ว 
      นักศึกษาปริญญาโท  มหาวิทยาลัยศิลปากร 
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ตอนที่ 1 คุณลักษณะส่วนบุคคลของผู้ปกครอง 

ค่าชี้แจงกรุณาใส่เครื องหมาย  ลงใน    ที ตรงกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ของท่าน 
 
1. เพศ  

 ชาย       หญิง   
 
2. อายุ 

 20-30ปี     31-40ปี    

  41-50ปี     51-60ปี    

  มากกว่า 60 ปีขึ้นไป 
 
3.ระดับการศึกษาของผู้ปกครอง  

  ประถมศึกษา/มัธยมตอนต้น   มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช 

 อนุปริญญา/ปวส    ปริญญาตรี  

 สูงกว่าปริญญาตรี    อื นๆ  
 
4.อาชีพ   

 นักเรียน/นักศึกษา    รับราชการ/พนักงานราชการ 

 พนักงานรัฐวิสาหกิจ    พนักงานเอกชน 

 ธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย/อาชีพอิสระ  อื นๆ (โปรดระบุ)........................ 
 
5.รายได้ต่อเดือน 

  ต ่ากว่า 15,000บาท    15,001-30,000 บาท 

 30,001-50,000 บาท    50,001-70,000 บาท 

 70,001-100,000 บาท    สูงกว่า 100,000 บาท  
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ตอนที่ 2 ปัจจัยกำรตัดสินใจ พฤติกรรมเข้ำรับบริกำร ควำมต้องกำร และคำดหวังในกำร
เลือกเข้ำรับบริกำร 

ค่าชี้แจงกรุณาใส่เครื องหมาย   ลงใน    ที ตรงกับความต้องการและคาดหวังของท่าน 
 
1.บุตรหลานที ผู้ปกครองท่าหน้าที ตัดสินใจแทนในการเข้าเรียนโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยมีอายุเท่าใด 

 น้อยกว่า 5 ปี    

 5-10ปี      

 11-15ปี     

 16-19ปี      

 20 ปีขึ้นไป 
2.เหตุผลส่าคัญที ส่งผลให้ผู้ปกครองตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงเรียนดนตรี 

 ค่าเล่าเรียน 

  ภาพลักษณ์ของโรงเรียน  

  ครูผู้สอนมีความเชี ยวชาญ 

  มีหลักสูตรและการสอบวัดระดับที มีคุณภาพ 

  สถานที สะดวกต่อการมารับมาส่ง 

  พัฒนาการของเด็กๆที เรียนในโรงเรียนดนตรีนั้นๆ 

  โรงเรียนมีกิจกรรมที สร้างความสนุกและความกล้าแสดงออกให้กับนักเรียน 

  อื นๆ.................................................................... 
3.วิชาดนตรีที เลือกรับเข้าใช้บริการในโรงเรียนดนตรี 

  เปียโน 

  กีต้าร ์

  ขับร้อง 

  กลอง 

  เครื องสาย(ไวโอลีน,เชลโล่ อื นๆ) 

  ทฤษฎีดนตรี 

  อื นๆ.................................................................... 
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4.ทักษะอื นๆที อยากให้ลูกหลานของท่านได้รับจากการเรียนดนตรี 

  นักเรียนมีสมาธิมากข้ึน 

  นักเรียนมีความกล้าแสดงออก 

  นักเรียนใช้เวลาว่างให้เป็นประโยชน์ 

  นักเรียนมีบุคลิกภาพที ดีขึ้น 

  นักเรียนมีความสนุกสนานจากการเรียนดนตรี 

 นักเรียนน่าความรู้ที ได้จากการเรียนดนตรีเป็นใช้ในการศึกษาต่อและประกอบอาชีพ 
    ทางด้านดนตรีในอนาคต 

  อื นๆ.................................................................... 

 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



  120 

ตอนที่ 3 ปัจจัยทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนในโรงเรียนดนตรตีาม
อัธยาศัย 

ค าชี้แจงกรุณาใส่เครื่องหมาย   ลงใน    เพ่ือแสดงระดับความคิดเห็นที่ตรงกับพฤติกรรมการเข้า
รับบริการ ดังนี้  

 

ระดับคะแนน ระดับความคิดเห็น 

5 มากที่สุด 
4 มาก 

3 ปานกลาง 

2 น้อย 
1 น้อยที่สุด 

 

 
ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ 

 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1. หลักสูตรการเรียนการสอนที่ใช้ในโรงเรียนดนตรี
เป็นหลักสูตรที่ได้รับการยอมรับระดับสากล 

     

2. โรงเรียนดนตรีมีหลักสูตรที่ตรงตามความต้องการ
ของผู้ปกครอง 

     

3. โรงเรียนดนตรีมีรายวิชาดนตรีที่หลากหลาย เช่น 
เปียโน กีต้าร์ กลอง ขับร้อง 

     

4. โรงเรียนดนตรีมีการสอนดนตรีผ่านระบบเทคโนโลยี
สารสนเทศ เช่น youtube facebook เพ่ือเป็น
ตัวเลือกที่หลากหลายให้กับผู้เรียน 

     

5. โรงเรียนดนตรีมีเกณฑ์การสอบวัดระดับผล
การศึกษาท่ีเป็นมาตรฐาน 

     

6. โรงเรียนดนตรีเป็นที่รู้จักและได้รับการยอมรับ      
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ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ 

 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

7. โรงเรียนดนตรีมีความยืดหยุ่นในการลาหรือการขาด
เรียน 

     

8. โรงเรียนดนตรีมีช่องทางการช าระเงินที่หลากหลาย      

9. โรงเรียนดนตรีมีการแจ้งเวลาการเก็บค่าเล่าเรียนที่
ชัดเจน 

     

10. โรงเรียนดนตรีมีการก าหนดการช าระค่าเล่าเรียน
เป็นรายเดือน 

     

11. โรงเรียนดนตรีมีการแจ้งผู้ปกครองทุกครั้งที่ปรับ
ค่าเรียน 

     

12. โรงเรียนดนตรีมีการแจ้งผู้ปกครองทุกครั้งที่เปลี่ยน
หนังสือเรียน 

     

13. โรงเรียนดนตรีมีอัตราค่าเล่าเรียนมีความ
สอดคล้องกับการเรียน 

     

14. โรงเรียนดนตรีมีท าเลที่ตั้งอยู่ในย่านที่มีความ
สะดวก 

     

15. โรงเรียนดนตรีอยู่ใกล้กับสถาบันกวดวิชาอ่ืนๆ      

16. โรงเรียนดนตรีมีห้องเรียนและอุปกรณ์ท่ีมีความ
พร้อม 

     

17. โรงเรียนดนตรีมีที่จอดรถที่เพียงพอและปลอดภัย      

18. โรงเรียนดนตรีมีที่นั่งรอส าหรับผู้ปกครอง      

19. โรงเรียนดนตรีมีห้องสอนดนตรีที่สามารถป้องกัน
เสียงรบกวนจากห้องอื่นๆ 

     

20. โรงเรียนดนตรีมีการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศใน
การประชาสัมพันธ์ เช่น facebook website ของ
โรงเรียน 
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ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ 

 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

21. โรงเรียนดนตรีมีส่วนลดพิเศษต่างๆให้กับลูกค้า 
เช่น การลดราคาคอร์ดเรียน ลดราคาเม่ือซื้อเครื่อง
ดนตรีจากทางโรงเรียน 

     

22. โรงเรียนดนตรีมีการจัดกิจกรรมต่างๆที่เหมาะสม
แก่ช่วงเวลาเรียน 

     

23. โรงเรียนดนตรีมีการประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆ
อย่างเป็นประจ าและต่อเนื่อง 

     

24. โรงเรียนดนตรีมีการให้ของก านัลในช่วงเทศกาล
ต่างๆเช่น กระเป๋า แก้วน้ า 

     

25. โรงเรียนมีการออกบูธประชาสัมพันธ์ตามสถานที่
ต่างๆ เช่น ห้างสรรพสินค้า ตามงานเทศกาลต่างๆ 

     

26. ครูผู้สอนใช้ค าพูดที่สุภาพกับนักเรียนมีบุคลิกภาพ
ที่น่าเชื่อถือและอัธยาศัยดี 

     

27. ครูผู้สอนมีคุณวุฒิและวัยวุฒิที่เหมาะสมในการ
สอนและมีเอกสารรับรองการผ่านหลักสูตรดนตรี 

     

28. ครูผู้สอนมีการเตรียมการสอนและมีกิจกรรมต่างๆ
ในห้องเรียนเพ่ือสร้างแรงจูงใจผู้เรียนระหว่างการเรียน
การสอน 

     

29. ครูผู้สอนมีการประเมินนักเรียนหลังสอนจบ      

30. เจ้าหน้าที่พูดจาสุภาพและเจ้าหน้าที่สามารถให้
ค าแนะน าเกี่ยวกับวิชาที่เรียนและตารางเรียนได้เป็น
อย่างดี 

     

31. เจ้าหน้าที่ในโรงเรียนสามารถแก้ปัญหาและ
อ านวยความสะดวกให้กับผู้ปกครองและผู้เรียน 
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ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ 

 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

32. โรงเรียนมีการน าระบบเทคโนโลยีสารสนเทศมาใช้
ในการเก็บข้อมูลลูกค้า 

     

33. โรงเรียนแจ้งเวลาเรียนซ้ าผ่านทางสื่อ เทคโนโลยี
สารสนเทศ เช่น แอปพลิเคชั่น Line 

     

34. ผู้ปกครองสามารถติดต่อสอบถามเรื่องการเรียน
ดนตรีผ่านทางสื่อเทคโนโลยีสารสนเทศ เช่น 
facebook line และ website ของโรงเรียน 

     

35. สามารถสั่งซื้อเครื่องดนตรีผ่านทางโรงเรียนดนตรี
ได้อย่างสะดวกและรวดเร็ว 

     

36. โรงเรียนใช้สื่อเทคโนโลยีสารสนเทศในการ
ประกอบการเรียน เช่น Youtube Facebook 

     

37. ภายในห้องเรียนดนตรีมีการตกแต่งที่เข้ากับ
บรรยากาศการเรียน 

     

38. ภายในโรงเรียนมีการตกแต่งที่สร้างความ
ประทับใจในกับผู้ปกครองและนักเรียน 

     

39. เครื่องดนตรีและอุปกรณ์การเรียนมีคุณภาพ       

40. โรงเรียนดนตรีมีสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆเช่น 
บริการอินเตอร์เน็ตไร้สาย wifi ห้องน้ า  
น้ าดื่ม โทรทัศน์ นิตยสาร  

     

41. โรงเรียนดนตรีมีการติดตั้งกล้องวงจรปิดเพ่ือให้
ผู้ปกครองสามารถเห็นบุตรหลานของท่านขณะเรียน
ดนตรี 

     

42. รอบๆโรงเรียนดนตรีสถานที่ร่มรื่นเหมาะกับการ
นัดพบปะกันของนักเรียน 
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ตอนที ่4 ข้อเสนอแนะเพิ่มเติมต่อการให้บริการโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอ าเภอเมือง
จังหวัดชลบุรี 

..............................................................................................................................................

..............................................................................................................................................

..............................................................................................................................................

..............................................................................................................................................



 
 

 

 
 

ประวัติผู้เขียน 

 

ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ-สกุล นางสาวศิริพร อยู่แก้ว 
วัน เดือน ปี เกิด 1 สิงหาคม 2535 
สถานที่เกิด ชลบุร ี
วุฒิการศึกษา พ.ศ. 2557  ส าเร็จการศึกษาหลักสูตรดนตรีและการแสดง(ดนตรีสากล) 

คณะศิลปกรรมศาสตร์ มหาวิทยาลัยบูรพา  
พ.ศ. 2559  ศึกษาต่อระดับปริญญามหาบัณฑิต สาขาสังคีตวิจัยและ
พัฒนา บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศิลปากร 

ที่อยู่ปัจจุบัน 42/16 หมู่ 2 ต าบลเสม็ด อ าเภอเมือง จังหวัดชลบุรี 20000   
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