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บทที่ ๒ 
 

วรรณกรรมและงานวจิัยที่เก่ียวข้อง 

 
 ในการวิจยัเพ่ือนําเสนอการพฒันากลยทุธ์การตลาดสําหรับสถาบนัทางพระพทุธศาสนา : 

กรณีศกึษาบณัฑติวิทยาลยั มหาวิทยาลยัมหาจฬุาลงกรณราชวิทยาลยั ในครัง้นีผู้้ วิจยัได้ศกึษา

ค้นคว้า แนวคดิ ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง โดยแบง่ออกเป็น ๕  ตอน ดงัตอ่ไปนี ้

  ตอนท่ี  ๑ แนวคดิการตลาด 

  ตอนท่ี  ๒  แนวคดิการประยกุต์ใช้หลกัตลาดสําหรับสถาบนัทางพระพทุธศาสนา 

  ตอนท่ี  ๓ กลยทุธ์การตลาดของมหาวิทยาลยั 

  ตอนท่ี  ๔  สภาพการจดัการศกึษาของบณัฑติวิทยาลยั มหาวิทยาลยั  

      มหาจฬุาลงกรณราชวิทยาลยั  

   ตอนท่ี ๕ งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง   

 

ตอนท่ี ๑ แนวคิดการตลาด 

    ในเร่ืองแนวคดิการตลาดนี ้ ผู้ วิจยัจะได้นําเสนอ  ความหมายของการตลาด   แนวคดิ

การตลาดของ  KotlerและArmstrong   แนวคดิการตลาดของ Bovee,Houston และThill   แนวคดิ

การตลาดของ  Berkowitz, Kerin, HartleyและRudelius ซึง่มีรายละเอียดดงัตอ่ไปนี ้

 ๑. ความหมายของการตลาด 

    นกัวิชาการด้านการตลาดได้ให้ความหมายของคําวา่ การตลาด ไว้ตา่งๆ กนั ดงันี ้

 Kotler and ArmstrongÒ

 American Marketing Association

 ได้ให้ความหมายของการตลาดไว้วา่ การตลาดเป็น 

กระบวนการทางสงัคมและการดําเนินการท่ีบคุคลและกลุม่บคุคลได้รับสิ่งท่ีจําเป็นและต้องการ 

โดยผา่นการสร้างสรรค์ และการแลกเปล่ียนผลิตภณัฑ์และคณุคา่กบัผู้ อ่ืน 
Ó

                                                 
  Ò Kotler, Philip: and Armstrong, Gary. Principles of marketing. 8th  ed. (New Jersey: Prentice-

hall, 1999), p. 3. 

 Ó
 Bovee, Marketing, (New York: McGraw–Hill, 1995), pp.9-11. 

 ให้ความหมายของการตลาดไว้วา่  การตลาด  คือ  

กระบวนการของการวางแผนและการบริหารแนวความคดิ  การกําหนดราคา  การสง่เสริม
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การตลาด  และการจดัจําหนา่ย  ความคดิ  สนิค้าและการบริการ  เพ่ือสร้างการแลกเปล่ียนท่ี

ตอบสนองวตัถปุระสงค์ของบคุคลและองค์การ  และ  จากคํานยิามนี ้ Bovee  et  al.Ô

 Chartered  lnstitute  of  Marketing

ได้สรุปวา่   

การตลาด  คือ  กระบวนการของการพฒันาและแลกเปล่ียนความคดิ  สนิค้า  และบริการ  ท่ี

ตอบสนองความต้องการ  ความจําเป็น  ของลกูค้าและองค์การตา่งๆ  ด้วยการใช้หลกัการกําหนด

ราคาการสง่เสริมการตลาดและการกระจายสนิค้า 
Õ

        Kotler  and  Armstrong

  ของสหราชอาณาจกัรให้ความหมายของ

การตลาดไว้วา่   การตลาด  คือ  กระบวนการบริหาร (จดัการ)  ซึง่กําหนดหาคาดคะเน  และ

ตอบสนองความต้องการของลกูค้าอยา่งมีประสทิธิภาพและมีกําไร  

  จากท่ีกลา่วมาทัง้หมดนัน้สามารถ สรุปความหมายของการตลาดได้วา่   การตลาดเป็นการ

นําเสนอสิง่ท่ีสามารถตอบสนอง ความจําเป็นและความต้องการของ ผู้บริโภค โดยผา่นการ

แลกเปล่ียนสิ่งท่ีนําเสนอกบัสิ่งอ่ืน 

 

   ๒ . แนวคิดการตลาดของ  KotlerและArmstrong 
Ö

                                                 
  Ô Ibid. 

  Õ Lancaster, Heoff; and Massingham, Lester. Markiting management, (London:McGraw-Hill,  

1993), p. 2.  
Ö Kotler, Philip: and Armstrong, Gary. Principles of marketing, (New Jersey: Prentice-hall, 

1999), pp. 3-11.                                                                              

 อธิบายแนวคดิการตามคํานยิามการตลาด  โดยระบวุา่

แนวคดิ หลกั ของการตลาดประกอบด้วย   (๑) ความจําเป็น  ความต้องการและอปุสงค์  (๒) 

ผลิตภณัฑ์และบริการ (๓) คณุคา่  ความพงึพอใจและคณุภาพ  (๔)การแลกเปล่ียน  การ ทําธุรกิจ

และความสมัพนัธ์  และ(๕)แนวคดิการตลาด   

       Kotler  and Armstrong อธิบายวา่  แนวคดิพืน้ฐานท่ีสดุของการตลาด  คือ  ความ

จําเป็น(need)  ของมนษุย์  เพราะสภาวะท่ีรู้สกึวา่เกิดความขาดแคลนซึง่เป็นไปได้ทัง้ด้านร่างกาย  

สงัคมและสว่นตวั  แตค่วามจําเป็นท่ีเกิดขึน้จะถกูปรับรูปด้วยวฒันธรรมและบคุลกิภาพสว่นตวั  

กลายเป็นความต้องการ( wants)  ความต้องการของมนษุย์มีไมจํ่ากดัแตท่รัพยากรมีจํากดั  ดัง้นัน้

มนษุย์ จงึเลือก ท่ีจะบริโภค ผลิตภณัฑ์ท่ีให้คณุคา่และทําให้เกิดความพงึพอใจมากท่ีสดุ   ตาม

จํานวนเงินท่ีมี  เม่ือความต้องการเกิดขึน้แล้วมีอํานาจการซือ้เป็นสิ่งสนบัสนนุ ความต้องการนัน้ จะ

กลายเป็นอปุทาน( demand)  ลกูค้ามองผลิตภณัฑ์วา่เป็นภาชนะบรรจผุลประโยชน์  และเลือก

ผลิตภณัฑ์ท่ีให้ภาชนะบรรจผุลประโยชน์ท่ีสดุตามจํานวนเงินของเขา 
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 ผลิตภณัฑ์( Product)  คือ  สิง่ใดก็ได้ท่ีนําเสนอสูต่ลาดสําหรับการสร้างความสนใจ  การ

ร้องขอ  การใช้งาน  หรือการบริโภคท่ีอาจจะตอบสนองความต้องการหรือความจําเป็น  ผลติภณัฑ์

ประกอบด้วย  สิง่ของทางกายภาพ  (สินค้า)  บริการ  บคุคล  สถานท่ี  องค์การ  และความคดิ

ผลิตภณัฑ์จงึเป็นสิ่งท่ีใช้ตอบสนองความจําเป็นและความต้องการของ มนษุย์  ดงันัน้ผลิตภณัฑ์จงึ

เป็นเพียงเคร่ืองมือในการแก้ปัญหาของผู้บริโภคเทา่นัน้  

 ผู้บริโภคตดัสนิใจซือ้ตามมาตรฐานการรับรู้ตอ่คณุคา่( value)  ของผลิตภณัฑ์และบริการท่ี

สง่มอบ  คณุคา่ของลกูค้า  คือ  ผลตา่งระหวา่งคณุคา่ท่ีลกูค้าได้รับจากความเป็นเจ้าของ  และการ

ใช้ผลิตภณัฑ์กบัต้นทนุท่ีต้องจา่ยเพ่ือการได้ผลิตภณัฑ์นัน้  ถ้าคณุคา่ท่ีลกูค้าได้รับจากผลติภณัฑ์

นัน้เป็นไมไ่ปตามท่ีคาดหวงัไว้  ลกูค้าจะเกิดความไมพ่งึพอใจ( dissatisfaction)  ถ้าเป็นไปตามท่ี

คาดหวงัไว้  ลกูค้าจะเกิดความพงึพอใจ ( satisfaction)  และถ้าเป็นเกินท่ีคาดหวงัไว้  ลกูค้าจะเกิด

ความปลืม้ปิต ิ ( delight)  กิจการท่ีฉลาดต้องการให้ลกูค้าเกิดความปลืม้ปิต ิ โดยการสง่มอบ

ผลติภณัฑ์ท่ีมีคณุคา่มากกวา่ท่ีกิจการสญัญาไว้กบัลกูค้า 

 การตลาดเกิดขึน้เม่ือคนตดัสนิใจท่ีสนองตามความจําเป็นและความต้องการโดยผา่นการ

แลกเปล่ียน( exchange) ซึง่หมายถึง  การกระทําเพ่ือให้ได้สิง่ท่ีต้องการจากบางคนโดยการ

นําเสนอบางสิ่งเป็นการตอบแทน  การแลกเปล่ียนจงึเป็นวิธีหนึง่ท่ีทํา ให้ได้รับสิ่งท่ีตนต้องการ  การ

แลกเปล่ียนทําให้สงัคมหนึง่ๆ  สามารถผลติได้มากกวา่ท่ีสงัคมนัน้ต้องการ  การแลกเปล่ียนจงึเป็น

แนวคดิหลกัของการตลาด  การทําธรุกิจ( teansactions)  เป็นหนว่ยวดัคา่ของการตลาด  และ

ประกอบด้วยการแลกเปล่ียนคณุคา่ระหวา่งบคุคลสองฝ่าย  เม่ือฝ่ายหนึง่ให้  x อีกฝ่ายต้องให้  y  

เป็นการตอบแทน 

 Kotler  and  Armstrong   ต้องการให้  นกัการตลาดต้องสนใจการตอบสนองของตอ่สิ่งท่ี

นําเสนอสูต่ลาด  เพราะการตอบสนองนัน้อาจมากกวา่การซือ้หรือการแลกเปล่ียนค้าขายสนิค้า

หรือบริการนัน้เพียงอยา่งเดียว  การตลาดจงึประกอบด้วยการกระทําเพ่ือให้ได้การตอบสนองท่ี

ต้องการจากผู้ รับสารเป้าหมายท่ีมีตอ่ผลติภณัฑ์  บริการ  ความคดิหรือสิง่ตา่งๆ 

 การตลาด และ การทําธรุกิจ เป็น แนวคดิสว่นหนึง่ของการตลาดสมัพนัธ์( relationship 

marketing) ท่ีเป็นแนวคดิท่ีกว้างกวา่  ภายใต้การสร้างการทําธรุกิจระยะสัน้  นกัการตลาดต้อง

สร้างความสมัพนัธ์ระยะยาวกบัลกูค้าท่ีทรงคา่  ผู้แทนกระจายสนิค้า  และผู้ จําหนา่ยวตัถดุบิและ

ชิน้สว่น  องค์การต้องสร้างความผกูพนัทางสงัคมและเศรษฐกิจอยา่งเข้มข้นโดยการสญัญาและ

การสง่มอบผลิตภณัฑ์ท่ีมีคณุคา่สงู  บริการท่ีดี  และราคายตุธิรรม  อยา่งสม่ําเสมอ   การตลาดต้อง

ยกตวัเองมากขึน้จาก  การทํากําไรสงูสดุจากการทําธรุกิจแตล่ะครัง้ไปสูก่ารสร้างความสมัพนัธ์เชงิ
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ผลประโยชน์กบัลกูค้าและกลุม่บคุคลอ่ืน  และพยายามสร้าง  เครือขา่ยการตลาด( marketing 

network) ท่ีประกอบด้วยตวักิจการเอง  และกลุม่ผลประโยชน์อ่ืนทัง้หมดท่ีสนบัสนนุกิจการ  

ประกอบด้วย  ลกูค้า  พนกังาน  ผู้ จําหนว่ยวตัถดุบิ ผู้กระจายสนิค้า ผู้ ค้าปลีก บริษัทโฆษณา และ

บคุคลอ่ืนท่ีมีการสร้างความสมัพนัธ์เชิงผลประโยชน์ทางธุรกิจ ซึง่ตอ่ ไปการแขง่ขนัมิใชแ่ข็งขนักบั

กิจการเทา่นัน้แตเ่ป็นการแขง่ขนักบัเครือขา่ยการตลาดของกิจการทัง้หมด 

              แนวคดิการแลกเปล่ียนและความสมัพนัธ์นําไปสูแ่นวคดิตลาด  Kotler  and  Armstrong   

ให้นิยามของ ตลาด( market) คือกลุม่ของผู้ ซือ้ท่ีเป็นไปได้ของผลิตภณัฑ์ใดผลิตภณัฑ์หนึง่ ผู้ ซือ้

เหลา่นีมี้ความจําเป็นและความต้องการร่วมกนั  ขนาดของตลาดจงึขึน้กบัจํานวนของ คนท่ีเปิดเผย

ความต้องการ  มีทรัพยากรท่ีนํามาแลกเปล่ียน และความยินดีท่ีจะนําเสนอทรัพยากรเหลา่นัน้เพ่ือ

แลกเปล่ียนกบัสิง่ท่ีต้องการ  คําวา่การตลาด จงึหมายถึงสถานท่ีท่ีรวบรวมผู้ ซือ้และผู้ขายเพ่ือการ

แลกเปล่ียนสินค้าของพวกเขาเชน่  ส่ีแยกของหมูบ้่าน  นกัเศรษฐศาสตร์ใช้คําวา่  ตลาด  แทนกลุม่

ของผู้ ซือ้และผู้ขายท่ีทําธุรกิจประเภทผลิตภณัฑ์เดียวกนั เชน่  ตลาดท่ีอยูอ่าศยั ตลาดข้าวเปลือก 

เป็นต้น  อยา่งไรก็ตาม นกัการตลาดเชน่วา่ ผู้ขายทําให้เกิดอตุสาหกรรม  และผู้ ซือ้ทําให้เกิดตลาด  

Kotlerand Armstrong  จงึนําเสนอความสมัพนัธ์ของอตุสาหกรรมและตลาดในรูปแบบของระบบ

การตลาดอยา่งงา่ย   

  Kotler  and  Armstrong   สรุปวา่เป้าหมายของนกัการตลาดคือ  การทําความเข้าใจ ถึง

ความจําเป็นและความต้องการของตลาดท่ีกําหนดไว้  และคดัเลือกตลาดท่ีนกัการตลาดสามารถ

ให้บริการได้ดีท่ีสดุผลท่ีตามมาคือ  สามารถพฒันาผลติภณัฑ์และบริการท่ีสร้างคณุคา่และความ

พงึพอใจให้กบัลกูค้าในตลาดเหลา่นัน้  ผลลพัธ์ท่ีได้คือเกิดยอดขายและกําไรกบักิจการ   

Kotler and Armstrong ได้กลา่วถึงปรัชญาการจดัการตลาด ท่ีใช้เป็นทางเลือกในการ

บริหารการตลาดไว้ ๕ แนวคดิคือ 

  (๑)  แนวคดิการผลิต ( production concept) แนวคดินีเ้ช่ือวา่ผู้บริโภคจะผลิตภณัฑ์ท่ีหา

ได้และมีอยูท่ัว่ไป  ดงันัน้แนวคดินี ้ จะเหมาะ สมเม่ืออปุสงค์ของผลิตภณัฑ์มากกวา่อปุทานของ

ผลิตภณัฑ์นัน้  กิจการควรเพิ่มปริมาณการผลิต  และเม่ือต้นทนุผลิตภณัฑ์สงูเกิน  กิจการ จะ

ปรับปรุงประสทิธิภาพของการผลิตเพ่ือการลดต้นทนุ 

  (๒)  แนวคดิผลิตภณัฑ์ ( production concept) แนวคดินีเ้ช่ือวา่  ผู้บริโภคจะชอบ

ผลิตภณัฑ์ทีมีลกัษณะคณุภาพสงู  สมรรถนะภาพสงูและมีนวตักรรม( 2Innovation)  ดงันัน้กิจการต้อง

มุง่มัน่ปรับปรุงผลิตภณัฑ์ของกิจการอยา่งตอ่เน่ือง  แตแ่นวคดินีอ้าจทําให้ผู้บริหารเกิดวิสยัทศัน์ท่ี
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สัน้ได้  เชน่  ผู้บริหารกิจการรถไฟ  จงึมองข้ามการขนสง่ด้วยวิธีอ่ืน  เพราะความจริงแล้ว  ผู้ โดยสาร

อาจจะต้องการการขนสง่ท่ีไมต้่องการใช้รถไฟก็ได้ เป็นต้น 

  (๓)  แนวคดิการขาย (selling concept) แนวคดินีเ้ช่ือวา่  ผู้บริโภคจะไมซื่อ้ผลติภณัฑ์ของ

องค์กรอยา่งมากเพียงพอ   ถ้าองค์การไมมี่ความพยายามอยา่งมากในการขายและสง่เ สริม

การตลาด  แนวคดินีเ้หมาะกบัผลิตภณัฑ์ท่ีปกตแิล้วผู้ ซือ้ไมค่ดิจะซือ้เชน่  หนงัสือสารานกุรมและ

เม่ือกิจการมีกําลงัการผลติมากเกินไป  จงึต้องขายสิง่ท่ีทํา  มากกวา่ขายสิง่ท่ีตลาดต้องการ 

  (๔) แนวคดิการตลาด ( Marketing concept) แนวคดินีเ้ช่ือวา่ เป้าหมายองค์การกําหนด

หาความจําเป็นและความต้องการของตลาดเป้าหมาย แล้วสง่มอบสิง่ท่ีสนองตอบความต้องการ

นัน้อยา่งมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากกวา่คูแ่ขง่ขนั  แนวคดิการตลาดมีจดุเร่ิมต้นจาก

กําหนดหาตลาด แล้วมุง่ไปท่ีความจําเป็นของลกูค้า จากนัน้ประสานกิจกรรมการตลาดทัง้หมดท่ีมี

ผลตอ่ลกูค้าเข้าด้วยกนั เพ่ือสร้างกําไรระยะยาวโดยการตอบสนองความต้องการของลกูค้า 

  (๕) แนวคดิการตลาดเชงิสงัคม ( societal marketing concept) แนวคดินีเ้ป็นแนวคิ ดใหม่

สุดและเช่ือวา่  องค์การควรกําหนดหาความจําเป็น  ความต้องการ  และความสนใจของตลาด

เป้าหมาย  แล้วควรจะสง่มอบคณุคา่ท่ียอดเย่ียมให้กบัลกูค้า ด้วยวิธีการท่ีธํารงรักษาและเพิม่

ความสขุของลกู ค้าและสงัคม  แนวคดิการตลาดเชงิสงัคมตา่งจากแนวคดิการตลาดบริสทุธ์ิ  คือ  

นําเอาสวสัดกิารของสงัคมและสิง่แวดล้อมมาร่วมพจิารณาด้วย  ตามแนวคดินีจ้งึมีปัจจยัสาม

ประการท่ีเก่ียวข้องกนั  คือ  การตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค  การพจิารณาสวสัดกิาร

สงัคมและกิจการมีกําไรระยะยาว ในปัจจบุนักิจการท่ีประสบความสําเร็จสว่นมากใช้แนวคดิ

การตลาดนี ้

 Kotler and Armstrong  ได้กลา่วถึงความท้าทายท่ีเกิดกบัการตลาดในศตวรรษท่ี  ๒๑  

คือ  ( ๑) การเตบิโตของการตลาดไมห่วงัผลกําไร  ( ๒) การเตบิโตอยา่งรุนแรงของเทคโนโลยี

สารสนเทศ (๓) internet (๔)เศรษฐกิจโลกท่ีเปล่ียนไป (๕) การเรียกร้องให้เพิม่จริยธรรมและความ

รับผดิชอบตอ่สงัคม และ (๖) ภมูิประเทศการตลาดใหม ่

 บริษัททัง้หมดต้องมองไปในอนาคต และพฒันากลยทุธ์ระยะยาวเพ่ือตอบสนองการ

เปล่ียนเง่ือนไขในอตุสาหกรรมของบริษัทนัน้  บริษัทแตล่ะแหง่ต้องการแผนการตอ่สู้ ท่ีทําให้

เหมาะสมท่ีสดุกบัสถานการณ์ โอกาส วตัถปุระสงค์  และทรัพยากรเฉพาะของกิจการเอง  งานท่ี

ลําบากคือ  การคดัเลือกกลยทุธ์รวมของบริษัทเพ่ือการอยูร่อดและเตบิโตในระยะยาว  เรียกวา่การ

วางแผนกลยทุธ์(strategic  planning) 
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 การวางแผนกลยทุธ์  เป็นกระบวนการขอ งการพฒันาและธํารงรักษาความเหมาะสม

เชงิกลยทุธ์ระหวา่งเป้าหมาย  และความสามารถขององค์การกบัการเปล่ียนแปลงกลยทุธ์

การตลาด  ดงันัน้จงึเก่ียวข้องกบัพนัธกิจบริษัทท่ีชดัเจน  การกําหนดวตัถปุระสงค์สนบัสนนุ การ

ออกแบบกลุม่การลงทนุทางธุรกิจ( portfolio) และการประสานงานกลยทุธ์เชิงหน้าท่ี  การวางแผน

กลยทุธ์   

 แผนเชิงกลยทุธ์กําหนดพนัธกิจและวตัถปุระสงค์รวมทัง้บริษัท  ภายในแตล่ะหนว่ยธุรกิจ

(business unit) การตลาดมีบทบาทสําคญัในการชว่ยให้ประสบผลสําเร็จใน วตัถปุระสงค์ เชิงกล

ยทุธ์  เป็นการสรุปกระบวนการตลาด( marketing process)  และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่กลยทุธ์

การตลาดของบริษัท 

 กระบวนการตลาดหมายถึง  กระบวนการของ( ๑) การวิเคราะห์โอกาสตลาด ( ๒) การ

คดัเลือกตลาดเป้าหมาย ( ๓) การพฒันาสว่นประสมการตลาด ( ๔) การจัดการความพยายามทาง

การตลาด  ผู้บริโภคเป้าหมาย( target consumers) เป็นศนูย์กลางของการตลาด  บริษัทต้องระบุ

ตลาดรวม จากนัน้แบง่ตลาดออกเป็นตลาดยอ่ย แล้วคดัเลือกตลาดยอ่ย( segments) ท่ีมัน่ใจท่ีสดุ 

มุง่เป้าหมายเพ่ือรับใช้และตอบสนองตลาดเหลา่นัน้ ออกแบบสว่นประสมการตลาดท่ีประกอบด้วย

ปัจจยัท่ีบริษัทควบคมุได้ คือ Product: ผลิตภณัฑ์  Price:ราคา Promotion: การสง่เสริมการตลาด 

และPlace: สถานท่ี เพ่ือค้นหาสว่นประสมการตลาดดีท่ีสดุ  และดําเนินการกระทํา  บริษัทนัน้ต้อง

วิเคราะห์การตลาด  วางแผนการตลาด  นําแผนการตลาดไปปฏิบตั ิ และควบคมุการตลาด  แต่

การดําเนินกิจกรรมตา่งๆ  นัน้ บริษัทต้องตรวจสอบและปรับตวัเองตามสภาพแวดล้อมการตลาด 

สว่นประสมการตลาดเรียกอีกช่ือวา่ 4Ps 

 โปรแกรมการตลาดท่ีมีประสิทธิผลจะผสมองค์ประกอบ ของสว่นประสมการตลาดทัง้หมด

เข้าด้วยกนั  เพ่ือให้บรรลผุลสําเร็จตามวตัถปุระสงค์การตลาดของบริษัท  โดยการสง่มอบคณุคา่

ให้กบัผู้บริโภค  สว่นประสมการตลาดก่อให้เกิดชดุเคร่ืองมือเชิงกลวิธีเพ่ือกําหนดตําแหนง่ท่ีมัน่คง

ในตลาดเป้าหมาย 

 การควบคมุการตลาดประกอบด้วยการประเมิ นผลลพัธ์ของกลยทุธ์และแผนการตลาด

และ ปรับปรุง แก้ไขเพ่ือให้แนใ่จวา่  สามารถบรรลวุตัถปุระสงค์ได้  การนําแผนไปปฏิบตันิัน้

ประกอบด้วยส่ีขัน้ตอน  ขัน้แรกผู้บริหาร จะกําหนดเป้าหมายการตลาด  จากนัน้จะเป็นขัน้ตอน วดั

การปฏิบตังิานในตลาด  และประเมิ นสาเหตขุองผลตา่งระหวา่งการปฏิบตัจิริงกบัการปฏิบตัท่ีิ

คาดคะเนไว้  สดุท้ายผู้บริหาร จะพิจารณาและ ปรับปรุงแก้ไขเพ่ือทําให้ชอ่ง วา่งระหวา่งเป้าหมาย
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และการปฏิบตังิานจริงมีคา่ลดลง  ซึง่อาจนํามาสูก่ารเปล่ียนแปลงโปรแกรมดําเนินงานจนถึงการ

เปล่ียนแปลงเป้าหมาย 

 เพ่ือให้มีสารส นเทศ( lnformation)ท่ีดีและพอเพียงเพ่ือการดําเนินการทางตลาด  กิจการ

ต้องจดัทําระบบสารสนเทศเพ่ือการตลาด( Marketing lnformation System) ขึน้ในองค์กร  ระบบ

สารสนเทศเพ่ือการตลาด  ประกอบด้วยคน อปุกรณ์  และกระบวนการเพ่ือรวบรวม  คดัแยก

วิเคราะห์  ประเมิ นผลและกระจายสารสนเทศท่ีจําเป็น  ทนัสมยัและแมน่ยํา  ให้กบัผู้ตดัสินใจ

ทางการตลาด  ในขัน้แรกเป็นปฏิสมัพนัธ์กบักลุม่ผู้บริหารเพ่ือประเมิ นความจําเป็นด้านการตลาด  

จากการวิจยัตลาด  และจากการวิเคราะห์สารสนเทศ  และในขัน้สดุท้าย  ระบบสารสนเทศเพ่ือ

การตลาดกระจายสารสนเทศให้กบัผู้บริหารในรูปแบบท่ีเหมาะสม  ณ  เวลาท่ีเหมาะสม เพ่ือชว่ย

ให้ผู้บริหารทําการตดัสินใจได้ดีขึน้ 

 

๓ แนวคิดการตลาดของ Bovee, Houston และThill  

Bovee, Houston และThill× อธิบายแนวคดิการตลาดตามนยิามของ  American 

Marketing AssociationØ

                                                 
× Bovee, Marketing, pp. 5-9. 
Ø Ibid., p. 5. 

 

 โดยมีความเห็นวา่ การแลกเปล่ียน (exchange) เป็นศนูย์กลางของ

นยิามการตลาด  

Bovee และ คณะ   มีความคดิเห็น วา่ แม้การแลกเปล่ียน จะเป็นองค์ประกอบสําคญัของ

หลกัการตลาด แตก่ารแลกเปล่ียนควรเป็นสว่นหนึง่ของหุ้นสว่นระหวา่งนกัการตลาดและลกูค้า ไม่

ใช้วิธีการท่ีดงึเงินจากลกูค้าเทา่นัน้   สําหรับผลติภณัฑ์  (product) นัน้ Bovee และคณะ ให้นิยาม

วา่  เป็นสิ่งใดก็ได้ท่ีลกูค้าจะแลกเปล่ียนคณุคา่กบับางสิ่งเพ่ือตอบสนองความจําเป็น  ผลิตภณัฑ์

แบง่ออกเป็นห้าประเภทคือ  (๑) สินค้า( googs)หรือผลติภณัฑ์มีตวัตนท่ีลกูค้าสามารถประเมิ น

คณุคา่ได้โดย การสมัผสั  การมอง  การทดสอบ  หรือการได้ยินเสียง  ( ๒) บริการ( service) หรือ

ผลิตภณัฑ์ท่ีไมมี่ตวัตน  ท่ีนําเสนอผลประโยชน์ทางการเงิน ทางกฎหมาย ทางการแพทย์ และ

ทางการบนัเทิง หรือผลประโยชน์อ่ืนๆ ตอ่ลกูค้า ( ๓) ความคดิ( ideas)หรือแนวคดิ  ปรัชญาหรือ จิต

นาการท่ีสามารถแลกเปล่ียนในตลาด ( ๔)คน  (people) เชน่ผู้ลงสมคัรรับเลือกตัง้ทางการเมือง 

และ(๕) สถานท่ี ( place) เชน่ เมืองขนาดใหญ่หลายแหง่พยายามสร้างความสนใจให้ธุรกิจมา

ลงทนุ เป็นต้น 
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Bovee และคณะ  อธิบายวา่ การแลกเปล่ียนทางการตลาดเกิดขึน้เพราะลกูค้ามีความ

จําเป็นต้องได้รับการตอบสนองความจําเป็นนัน้  ความจําเป็น( needs)ในมมุมองนกัการตลาด

หมายถึง ความแตกตา่งกนัระหวา่งสภาวะจริงท่ีเกิดกบัลกูค้ากบัสภาวะท่ีเขาต้องการ   ความ

จําเป็นคือแรงจงูใจท่ีนําไปสูก่ารค้นหาความพงึพอใจ  ถ้าไมมี่ความจําเป็นและแรงจงูใจให้มีการ

ตอบสนองแล้ว  การแลกเปล่ียน จะไมเ่กิด ขึน้และไมต้่องการมีการตลาด   การตอบสนองความ

จําเป็นของลกูค้า  นกัการตลาดมุง่ไปท่ีทางเลือกท่ีสามารถนํามาใช้ตอบสนองความจําเป็นเหลา่นัน้  

การตดัสินใจของผู้บริโภคขึน้อยูก่บัความสนใจของทางเลือกเหลา่นัน้  ความต้องการ( wants)จงึ

เป็นทางเลือกการบริโภคท่ีคนสามารถตอบสนองความจําเป็นได้  การวดัระดบัการตอบสนองความ

จําเป็นของลกูค้าวดัได้จากอรรถประโยชน์ของผลภณัฑ์นัน้  

อรรถประโยชน์( utiliy)คือความสามารถของผลติภณัฑ์ท่ีตอบสนองความต้องการหรือ

ความจําเป็นของลกูค้า  และแบง่ออกเป็น ( ๑) อรรถประโยชน์รูปร่าง( Form utility) เป็นคณุคา่ท่ี

เกิดขึน้โดยการก่อร่างของวตัถดุบิและชิน้สว่นท่ีรวมตวักนัเป็นผลิตภณัฑ์ ( ๒) อรรถประโยชน์เวลา

(time utility) เป็นคณุคา่ท่ีให้จากผลติภณัฑ์นัน้เม่ือเวลาท่ีลกูค้าต้องการ(๓) อรรถประโยชน์สถานท่ี 

(place utility) เป็นคณุคา่ท่ีผลิตภณัฑ์ให้ในสถานท่ีลกูค้าต้องการ และ (4) อรรถประโยชน์การเป็น

เจ้าของ(possession utility) เป็นคณุคา่ท่ีลกูค้าได้รับจากการเป็นของผลติภณัฑ์และการควบคมุ

การใช้งาน   

จงึสรุปได้วา่  ผลติภณัฑ์จะถกูซือ้ไปก็ตอ่เม่ือคนบางคนต้องการและยอมรับวา่ได้รับ

อรรถประโยชน์ท่ียอมรับได้  อปุสงค์( demand) ใช้วดัคา่ความปรารถนาท่ีลกูค้าท่ีเป็นไปได้จะมี

ผลติภณัฑ์และความสามารถกบัความยินดีท่ีลกูค้าจะจา่ยเงินให้กบัผลติภณัฑ์นัน้  นกัการตลาด ไม่

สามารถควบคมุอปุสงค์โดยรวมของผลิตภณัฑ์ตามประเภทได้ เชน่ อปุสงค์รถยนต์ หรือ  อปุสงค์

เสือ้ผ้าของตลาดทัง้หมด  แตส่ามารถควบคมุอปุสงค์ผลติภณัฑ์เฉพาะอยา่งได้  แตน่กัการตลาด

สามารถสร้างอปุ สงค์ เทียม( artificial demand) ได้  หมายถึงการทําให้ ผู้บริโภค ซือ้สิ่งท่ีเขาไม่

จําเป็นเป็นได้โดยใช้การตลาดเฉพาะอยา่งย่ิงการโฆษณา 

สําหรับการตลาดในปัจจบุนั Boveeและคณะ กลา่ววา่เป็นยคุการตลาด (marketing era) 

โดยแนวคดินีเ้ป็นการบรูณาการหน้าท่ีทางธุรกิจเพ่ือตอบสนองความพงึพอใจของลกูค้าและ

ความสามารถในการทํากําไรระยะยาว 

เพ่ือประสานงานและการควบคมุพยายามด้านการตลาดผู้บริหารต้องจกัทํา  กลยทุธ์

การตลาด(marketing strategy) เพ่ือแสดงเค้าโครงวา่ท่ีไหน(ตลาดเป้าหมาย) ท่ีองค์การเลือก และ

อยา่งไร(ตําแหนง่ทางตลาด)ท่ีคาดวา่จะพบความสําเร็จในตลาดเป้าหมายนัน้  โดยใช้สว่นประสม
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การตลาด( marketing mix)ในการชกัจงูให้ลกูค้าตดัสินใจซือ้ สว่นประสมการตลาดหรือ 4 Ps 

ประกอบด้วย Products:ผลิตภณัฑ์ Price:ราคา Place: สถานท่ี (หรือเรียกวา่ Distribution:การ

กระจายสนิค้า)และ Promotion: การสง่เสริมการตลาด   การใช้สว่นประสมการตลาดต้องการ

ดําเนนิการอยูใ่นสภาพแวดล้อมการตลาด  รวมทัง้ตามแนวความคดิการตลาดเชงิสงัคม  (social 

marketing concept) องค์การต้องคํานงึถึงจริยธรรมและความรับผดิชอบตอ่สงัคมโดยอยา่งน้อย

ท่ีสดุองค์การต้องไมทํ่าให้บคุคลใดในสงัคมเดือดร้อนขณะท่ีดําเนินธุรกิจ   

 Bovee และคณะ  ได้ แสดงความคดิเห็นวา่ กระบวนการตดัสินใจของผู้บริโภค ได้รับ

อิทธิพลจากปัจจยัเชงิจติวิทยา ปัจจยัสว่นบคุคล ปัจจยัทางวฒันธรรม ปัจจยัด้านสงัคม ปัจจยัตาม

สถานการณ์ และสว่นประสมการตลาดของทัง้องค์การและของคูแ่ขง่ขนั 

 

๔. แนวคิดการตลาดของ  Berkowitz, Kerin, Hartleyและ Rudelius  

 Berkowitz, Kerin, Hartleyและ RudeliusÙ

                                                 
  Ù

Berkowitz, E.N.; Kerin, R.A.; Hartley, S.W.; and Rudelius, W. Marketing. 6nd  ed. 

(Boston : McGraw – Hill, 2000), pp. 9-11.   

 

(2000:9-11) กลา่วถึงแนวคดิการตลาดสาม

หวัข้อคือ  (๑) การตลาด  เป็นการใช้การแลกเปล่ียนตอบสนองความจําเป็น  ( ๒) ปัจจยัท่ีมีอิทธิพล

ตอ่กิจกรรมการตลาด และ(๓) ปัจจยัท่ีทําให้เกิดการตลาด  

 การตลาด  เป็นการใช้การแลกเปล่ียนตอบสนองความจําเป็น Berkowitz และคณะ

อธิบายตามนยิามการตลาดของ American Marketing Association วา่การตลาดเน้น

ความสําคญัของการแลกเปล่ียนเชิงผลประโยชน์ท่ีตอบสนองวตัถปุระสงค์ทัง้ผู้ ซือ้และผู้ขาย

(ความคดิ  สนิค้าและบริการให้กบับคุคลและองค์การ)เพ่ือรับใช้ทัง้ผู้ ซือ้และผู้ขาย  การตลาดค้นหา

(๑) ความจําเป็นและความต้องการของลกูค้าท่ีเป็นไปได้ ( ๒) ตอบสนองความต้องการของลกูค้า

เหลา่นัน้  แนวคดิสําคญัของวตัถปุระสงค์สองประการนีคื้อ  การแลกเปล่ียน  ซึง่หมายถึง  การ

แลกเปล่ียนทางการค้าของสิง่ท่ีมีคณุคา่ระหวา่งผู้ ซือ้กบัผู้ขาย  โดยท่ีแตล่ะฝ่ายมีความพงึพอใจ

หลงัจากแลกเปล่ียน 

 ปัจจยัท่ีทําให้เกิดการตลาดมีอยา่งน้อยส่ีประการคือ  ( ๑)บคุคลหรือองค์การสองฝ่ายหรือ

มากกวา่มีความจําเป็นท่ียงัไมไ่ด้ตอบสนอง  (๒) มีความปรารถนาและความสามารถตอ่การสนอง

ความจําเป็นเหลา่นั ้ น (๓) มีวิธีทางท่ีกลุม่ตา่งๆทําการส่ือสารกนัได้และ (๔) มีบางสิง่ท่ีทําการ

แลกเปล่ียนสิ่งท่ีแลกเปล่ียน 
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 Berkoeitz และคณะให้คําแนะนําวา่ งานสําคญัของการตลาดมีสองประการคือ  (๑) การ

ค้นหาความจําเป็นของผู้บริโภคให้พบวา่คืออะไ ร (๒) การตอบสนองความจําเป็นและความ

ต้องการของผู้บริโภคโดยการผลติสิง่ท่ีพวกเขาจําเป็นและต้องกา ร อยา่ผลิตในสิ่งท่ีพวกเขาไม่

จําเป็นและต้องการ 

 งานการตอบสนองความจําเป็นและความต้องการของผู้บริโภคนัน้  องค์การต้องระบกุลุม่

ผู้บริโภคเฉพาะกลุม่หรือตลาดเป้าหมาย  เพราะองค์การไมส่ามารถตอบสนองผู้บริโภคทกุคนใน

ตลาดรวมได้  หลงัการระบกุลุม่เป้าหมายแล้ว  องค์การต้องดําเนนิการพฒันาโปรแกรมการตลาด  

เพ่ือการเข้าถึงผู้บริโภคในตลาดเป้าหมายนัน้  ด้วยการใช้สว่นประสมการตลาดหรือ4 Ps ท่ี

ประกอบด้วย Product: ผลิตภณัฑ์ หมายถึง สนิค้า บริการ หรือความคดิท่ีตอบสนองความจําเป็น

ของผู้บริโภค Price: ราคา หมายถึง สิ่งท่ีใช้แลกเปล่ียนกบัผลิตภณัฑ์นัน้ Promotion: การสง่เสริม

การตลาด หมายถึง ส่ือกลางของการส่ือสารระหวา่งผู้ ซือ้และผู้ขาย Place: สถานท่ี หมายถึง 

ส่ือกลางท่ีทําให้ผลิตภณัฑ์นัน้ถึงผู้บริโภค 

 ปัจจยัหลกัท่ีชว่ยให้องค์การประสบความสําเร็จมีส่ีประการคือ  ๑) ความสมัพนัธ์กบัลกูค้ า 

(customer relationship) เพ่ือให้แนใ่จวา่ให้คณุคา่ดีท่ีสดุกบัลกูค้า  ๒) นวตักรร ม ( innovation) 

เพ่ือให้แนใ่จวา่เข้าถึงลกูค้าด้วยเทคโนโลยีลา่สดุ ๓ ) คณุภาพ (quality) เพ่ือให้แนใ่จวา่สิ่งท่ี

นําเสนอนัน้ดีเลิศและมีความสม่ําเสมอ ๔) ประสิทธิภาพ (efficiency) เพ่ือให้แนใ่จวา่ต้นทนุต่ํากวา่

และเป็นราคาท่ีลกูค้าจา่ยได้ 

เพ่ือให้องค์การประสบความสําเร็จ  องค์การต้องจดัทํากระบวนการตลาดเชงิกลยทุธ์ 

(strategic marketing process) เพ่ือท่ีองค์การจ ะได้จดัสรรทรัพยากรสว่นประสมการตลาดให้ถึง

ตลาดเป้าหมายขององค์การ  กระบวนการตลาดเชงิกลยทุธ์แบง่ออกเป็นสามระยะ คือ  การ

วางแผน(planning)  การนําแผนไปปฏิบตั(ิ implomention) และการควบคมุ( control) กระบวนการ

ตลาดเชิงกลยทุธ์ยงัเป็นศนูย์กลาง ของกิจกรรมสว่นใหญ่ขององค์การสว่นมาก ท่ีนําไปจดัทําเป็น

แผนการตลาด  ซึง่เป็นแผนท่ีเส้นทางของกิจกรรมการตลาดขององค์การในงวดเวลาในอนาคตท่ี

กําหนดไว้ 

 

ตอนท่ี  ๒ แนวคดิการประยุกต์ใช้หลักตลาดสาํหรับสถาบันทางพระพุทธศาสนา 

 ในปัจจบุนัการนําเอาแนวคดิทางการตลาด มาใช้กบัสถาบนัทางพระพทุธศาสนาอยา่ง

มากมาย ตวัอยา่งเชน่ การประยกุต์แนวคดิทางการตลาดเพ่ือการเผยแผพ่ระพทุธศาสนา เป็นต้น  

 การนําเอาการตลาดมาประยกุต์ใช้กบัสถาบนัทางพระพทุธศาสนา เชน่ การประยกุต์

หลกัการตลาดสําหรับการเผยแผพ่ระพทุธศาสนา ท่ีสามารถให้ความหมายในเชงิประยกุต์ได้วา่ 
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เป็นการประยกุต์แนวคดิทางตลาด( The concept of marketing) ในการเผยแผพ่ระพทุธศาสนา

โดยการสร้างสรรค์รูปแบบการเผยแผ ่การสง่มอบคณุคา่ และการส่ือสารเพ่ือตอบสนองความ

ต้องการแก่พทุธศาสนิกชน ทัง้นีแ้นวคดิทางการตลาดจะเป็นเคร่ืองมือสําหรับองค์กรทาง

พระพทุธศาสนา เพ่ือใช้ให้เป็นประโยชน์ในการเผยแผพ่ระพทุธศาสนาเชิงรุกไปสูพ่ทุธศาสนิกชน 

เพือ่ให้เกิดการรับรู้และนําไปปฏิบตั ิ

  การเผยแผธ่รรมะเชิงรุกตา่งๆ ทัง้ในสว่นของพระสงฆ์และคฤหสัถ์ ดงันี ้สว่นของพระสงฆ์ 

เชน่ การจดัการศกึษาเพ่ือชว่ยเหลือเกือ้กลู การจดักิจการอนัเป็นสาธารณประโยชน์เป็นต้นวา่ การ

ตัง้กองทนุตา่งๆ ภายในวดั เป็นต้น ในสว่นของคฤหสัถ์นัน้ได้มีการจดัการเผยแผธ่รรมะเชิงรุก ใน

รูปแบบการจดักิจกรรมตา่งๆ ทางพระพทุธศาสนาโดยได้นําหลกัธรรมสําคญั เชน่ เบญจศีล เบญจ

ธรรม พรหมวิหาร  ฆราวาสธรรม  ทิศ และอบายมขุ  มาประยกุต์ใช้ในการดําเนินชีวิตให้เหมาะสม

กบัสภาพสงัคมในปัจจบุนั Ú หรือการคดิค้นทฤษฎีใหม่ๆ  ท่ีมีพืน้ฐานมาจากพระพทุธศาสนา เชน่ 

ทฤษฎีเศรษฐกิจพอเพียงของพระบาทสมเดจ็พระเจ้าอยูห่วั เป็นต้น 

                  ปรัชญาการจดัการตลาด ท่ีใช้เป็นทางเลือกในการบริหารการตลาดได้แก่ แนวคดิการ

ผลิต ( production concept) และ แนวคดิผลิตภณัฑ์ ( production concept) นกัการตลาด

โดยทัว่ไปเช่ือวา่  ผู้บริโภคจะชอบผลิตภณัฑ์ท่ีมีลกัษณะคณุภาพสงู สมรรถภาพสงูและมีนวตักรรม  

( 2Innovation

                  จงึกลา่วได้วา่ การนําเอาหลกัทางการตลาดมาประยกุต์ใช้กบัสถาบนัทาง

พระพทุธศาสนายงัคงมีอยูต่ลอดเวลา เพียงแตย่งัไมค่อ่ยมีนกัวิชาการในสาขาตา่งๆ หยิบยก

ประเดน็นีข้ึน้มาศกึษากนัมากนกั โดยหลกัการของการตลาดเชงิพทุธนัน้จะมุง่เน้นเพ่ือประโยชน์ตอ่

สงัคมและคนหมูม่าก ทัง้ไมมุ่ง่เน้นในเร่ืองของการแสวงหาผลกําไร ซึง่เป็นไปในแนวทางของ 

“การตลาดเพ่ือสงัคม ” ท่ีใช้หลกัทฤษฎีทางการตลาดและเทคนิคท่ีมีผลตอ่กลุม่เป้าหมาย โดย

)  ดงันัน้  กิจการต้องมุง่มัน่ปรับปรุงผลิตภณัฑ์ของกิจการอยา่งตอ่เน่ือง  แตแ่นวคดินี ้

อาจทําให้ผู้บริหารเกิดวิสยัทศัน์ท่ีสัน้ได้  เชน่  ในกรณีขององค์กรทางพระพทุธศาสนา โดยเฉพาะ

ฝ่ายท่ีทําหน้าท่ีในการเผยแผพ่ระพทุธศาสนา อาจจะมีแนวคดิวา่ การเผยแผพ่ระพทุธศาสนาตาม

แบบประเพณี เชน่ การอา่นใบลานแล้วแสดงธรรม (เทศน์) เป็นสิ่งท่ีดีอยูแ่ล้ว ทัง้ๆ ท่ีในยคุปัจจบุนั 

พทุธศาสนิกชนซึง่ในท่ีนีมี้ฐานะเป็นผู้ ซือ้ อาจจะไมคุ่้นเคยกบัการรับขา่วสารในรูปแบบนีแ้ล้ว เป็น

ต้น จงึทําให้องค์กรทางพระพทุธศาสนาต้องปรับปรุงรูปแบบและวิธีการเผยแผอ่ยูเ่สมอ 

                                                 
  

Ú
 ดรูายละเอียดใน ธีรวสั  บําเพ็ญบญุบารมี, โครงการธรรมศกึษาวิจยั การเผยแผธ่รรมะเชิงรุก ศกึษา

จากคมัภีร์พระไตรปิฎกอรรถกถา ฎีกาตลอดจนคมัภีร์ทางพระพทุธศาสนา, พิมพ์ครัง้ท่ี ๑, ๒๕๕๐. 



๒๗ 
 

 
 

การตลาดเพ่ือสงัคมจะถกูนํามาใช้เพ่ือจงูใจให้กลุม่เป้าหมายเกิดการเปล่ียนแปลงพฤตกิรรม ÒÑ

๑. กลยุทธ์ด้านราคา  

 

เพ่ือให้เห็นถึงพฒันาการของการเผยแผพ่ระพทุธศาสนา ในมิตขิองการนําแนวคดิการส่ือสาร

การตลาดแบบผสมผสาน ผู้ วิจยัจะได้นําเสนอในประเดน็ดงัตอ่ไปนี ้

 

                 ในสมยัพทุธกาลพทุธศาสนิกชนจะบริจาคทานในลกัษณะตา่งๆ กนั เชน่ การบริจาค

ทานเพ่ือสร้างวดัเชตวนั เป็นต้น การบริจาคในลกัษณะนี ้  เป็นการบริจาคด้วยความเตม็ใจของ

ผู้ รับบริการ เพราะนอกจากจะบริจาคด้วยตนเองแล้ว ยงัทําหน้าท่ีประชาสมัพนัธ์ให้บคุคลอ่ืนร่วม

บริจาคด้วยเป็นจํานวนมาก นอกจากนัน้ การกระทําในครัง้นีคื้อการสร้างวดัของ                   

อนาถบณิฑิกเศรษฐีและชาวบ้าน (สมาคมพอ่ค้า) ผู้ ท่ีร่วมกนับริจาค ทําให้เห็นถึงบทบาท ตอ่สงัคม

ของผู้ควบคมุทนุ (เศรษฐี) ในการสนบัสนนุการพฒันาคณุธรรมในสงัคมด้วยการบริจาค ทาน เพ่ือ

สร้างวดั และทําให้เห็นถึง การประสานความร่วมมือกนั ของผู้ ท่ีร่วมอยูใ่นสาขาอาชีพเดียวกนัใน

สงัคม  

       ซึง่การปฏิบตัขิองอนาถบณิฑกิ เศรษฐีและชาวบ้าน (สมาคมพอ่ค้า ) ผู้ ท่ีร่วมกนับริจาค 

ดงักลา่ว สอดคล้องกบัอดุมคตขิองพระพทุธศาสนา ท่ีให้ความสําคญักบัการแสวงหาความหลดุพ้น  

ทัง้นีเ้พราะเม่ือกลา่วถึง เศรษฐีและสมาคมพอ่ค้า  โดยทัว่ไปจะมุง่ประเดน็ไปท่ีการค้าหรือระบบ

เศรษฐกิจ แตอ่นาถบณิฑิก เศรษฐี นอกจากจะต้องประกอบการค้าของตนแล้ว ยงัมีความใสใ่จใน

การปฏิบตัธิรรม และให้การสนบัสนนุพระพทุธศาสนาอยา่งเตม็กําลงัอีกด้วยÒÒ

      สว่นในปัจจบุนั เน่ืองด้วยสภาพสงัคมท่ีเปล่ียนแปลงไป พทุธศาสนิกชนในปัจจบุนั

โดยเฉพาะวิถีชีวิตในเมืองใหญ่ๆ ท่ีเตม็ไปด้วยความเร่งรีบ พทุธศาสนิกชนจะใช้เงินเพ่ือแลกเปล่ียน

กบัสิ่งท่ีตนเองอยากได้ ไมเ่ว้นแม้แตเ่ร่ืองเก่ียวกบัศาสนา ตวัอยา่งเชน่ ในอดีตเม่ือพทุธศาสนิกชน

จะทําบญุด้วยการถวายภตัตาหาร จะต้องต่ืนมาแตเ่ช้ามืดแล้วเตรียมอาหารด้วยตนเอง เพ่ือถวาย

พระในเวลาเช้า แตใ่นปัจจบุนั เม่ือพทุธศาสนกิชนจะทําบญุด้วยการถวายภตัตาหาร ก็จะไปท่ี

ห้างสรรพสนิค้าหรือร้านขายอาหารแล้วซือ้อาหารเพ่ือนําไปถวายพระ หรืออีกกรณีหนึง่คือ การ

บริจาคทรัพย์เพ่ือบํารุงพระพทุธศาสนาในปัจจบุนั พทุธศาสนิกชนท่ีไมมี่เวลาท่ีจะเดนิทางไป

 

                                                 
      ÒÑ

Kotler Philip, Kevin Lane Keller, Marketing Management, (United States of America: 

Pearson Prentice Hall, 2009). 

        
ÒÒ

ดรูายละเอียดใน สมศิริ  ปรมตัถ์วนิยั , “ ธุรกิจการเงินการธนาคารในทศันะของพทุ ธศาสนา ”, 

วิทยานิพนธ์ศิลปศาสตร์มหาบัณฑิต, (บณัฑิตวิทยาลยั: จฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลยั, ๒๕๔๕). 



๒๘ 
 

 
 

บริจาคท่ีวดัได้ด้วยตนเอง ก็สามารถท่ีจะบริจาคไปได้ท่ีร้านสะดวกซือ้ซึง่ให้บริการตลอด ๒๔ 

ชัว่โมง เป็นต้น อยา่งไรก็ตามพทุธศาสนิกชนสว่นใหญ่ได้แสดงความเห็นวา่ แม้วิถีชีวิตของ

พทุธศาสนิกชนจะเปล่ียนไป และมีองค์กรมาอํานวยความสะดวกตา่งๆ ในการปฏิบตัธิรรม ดงัได้

กลา่วมาแล้ว แตก็่ควรกําหนดมาตรการควบคมุให้การใช้กลยทุธ์ทางด้านการตลาด ของกิจการท่ีมี

สว่นเก่ียวข้องกบัองค์กรทางพระพทุธศาสนาให้อยูใ่นกรอบท่ีเหมาะสมÒÓ

                 ในปัจจบุนัการสง่มอบบริการด้านพระพทุธศาสนา เพ่ือการเผยแผพ่ระพทุธศาสนา หรือ

เพ่ือให้ความรู้ทางพระพทุธศาสนาแก่พทุธศาสนิกชน (ลกูค้า) ในระยะทางท่ีหา่งไกลมีหลายๆ วิธี 

ตามความเจริญของเทคโนโลยีการส่ือสารและสารสนเทศ เชน่ การท่ีพทุธศาสนิกชนเข้าไปสนทนา

ธรรมกบัพระภิกษุสงฆ์ผา่นทางเว็บบอร์ด หรือมีการสร้างเว็บไซต์ขององค์กรทางพระพทุธศาสนา

ขึน้ เพ่ือให้เป็นชอ่งทางในการเผยแผพ่ระพทุธศาสนา เป็นต้น

 

 

            ๒. กลยุทธ์ด้านช่องทางการส่งมอบบริการ  

ÒÔ

พงษ์ศกัดิ์ ปัญญาดี

 โดยเฉพาะอยา่งย่ิงความเจริญ

ทางด้านคอมพิวเตอร์ ทําให้มีการพฒันารูปแบบในการเผยแผห่ลกัธรรมทางพระพทุธศาสนาซึง่

สามารถเผยแผไ่ปในระยะทางท่ีไมมี่ขีดจํากดั ดงัเชน่งานวิจยัของ ÒÕ

                 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการให้บริการสําหรับการเผยแผพ่ระพทุธศาสนานัน้ ในอดีตจะมุง่เน้นท่ี

การส่ือสารผา่นตวับคุคลเป็นหลกั แตใ่นปัจจบุนัรูปแบบการส่ือสารได้มีการพฒันาและมีการใช้

เคร่ืองมือการส่ือสารได้อยา่งมีประสิทธิภาพมากขึน้ อยา่งเชน่ สถาบนัทางพระพทุธศาสนาหลายๆ 

องค์กร ได้ผลิตส่ือออกมาหลากหลายรูปแบบ เพ่ือทําให้การส่ือสารกบัพทุธศาสนิกชนในปัจจบุนั

สะดวกและสอดคล้องกบัวิถีชีวิตของพทุธศาสนิกชนมากขึน้ โดยพทุธศาสนิกชนสามารถส่ือสารกบั

 ท่ีได้พฒันา

วิธีการถ่ายทอดพทุธธรรมผา่นระบบคอมพิวเตอร์ โดยเร่ิมท่ีการสร้างบทเรียนคอมพวิเตอร์ชว่ยสอน

เร่ืองพระพทุธศาสนา  ซึง่จะทําให้การให้บริการความรู้ด้านพระพทุธศาสนา เผยแผอ่อกไปโดยไร้

ขีดจํากดัด้านระยะทาง รวมทัง้ข้ามขีดจํากดัด้านอ่ืนๆ อีกด้วย 

                                                 
        

ÒÓ
 ดรูายละเอียดใน ชายนํา ภาววิมล, “พทุธพาณิชย์:ผลกระทบจากการใช้สือ่สารมวลชนในการ

โฆษณาเพ่ือจําหนา่ยพระเคร่ืองท่ีมีตอ่ทศันคติและความเช่ือของพทุธศาสนิกชนในเร่ืองสญัลกัษณ์ทางพทุธ

ศาสนา”, วิทยานิพนธ์นิเทศศาสตร์มหาบัณฑิต, (บณัฑิตวิทยาลยั: จฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลยั, ๒๕๓๖). 

        
ÒÔ 

Christopher Lovelock, Jochen Wirtz, Services Marketing: People, Technology, 

Strategy, (New Jersey: Pearson/Prentice Hall, 2004). 

      ÒÕ
ดรูายละเอียดใน พงษ์ศกัดิ์ ปัญญาดี, “การสร้างบทเรียนคอมพิวเตอร์ชว่ยสอน เร่ือง พทุธศาสนา  

ชัน้มธัยมศกึษาปีท่ี ๑”, วิทยานิพนธ์ครุศาสตรมหาบัณฑิต, (บณัฑิตวิทยาลยั : มหาวิทยาลยัราชภฏัเชียงราย, 

๒๕๕๑). 

http://tdc.thailis.or.th/tdc/basic.php?query=พงษ์ศักดิ์%20ปัญญาดี&field=1003&institute_code=0&option=showindex_creator&doc_type=0�
http://tdc.thailis.or.th/tdc/basic.php?query=พงษ์ศักดิ์%20ปัญญาดี&field=1003&institute_code=0&option=showindex_creator&doc_type=0�


๒๙ 
 

 
 

สถาบนัทางพระพทุธศาสนาเหลา่นัน้ได้หลายชอ่งทาง ไมว่า่จะเป็นการใช้ส่ือสิ่งพิมพ์โดยการ

จําหนา่ยหนงัสือธรรมมะ หรือตวัอยา่งการเผยแผโ่ดยการเขียนบทสนุทรพจน์ของพระอาจารย์สเุทพ 

สเุทโว แหง่ศนูย์ยวุวาทศลิป์วดัพระศรีอารย์ จงัหวดัราชบรีุÒÖ การส่ือสารผา่นระบบข้อความสัน้ผา่น

ทางโทรศพัท์มือถือ ( SMS) และการส่ือสารผา่นเว็บไซต์ เชน่  www.dhammatoday.com เป็น 7

                 ในปัจจบุนัการค้นหาข้อมลูของพทุธศาสนิกชนเพ่ือใช้ในการศกึษาและปฏิบตักิิจกรรม

ทางพระพทุธศาสนานัน้ สามารถทําได้งา่ยขึน้ เน่ืองจากผู้ เผยแผพ่ระพทุธศาสนาได้มีการพฒันา

รูปแบบในการเผยแผพ่ระพทุธศาสนาในเชงิรุกมากขึน้ หมายความวา่ มีการส่ือสารข้อมลู  

(Information) ไปยงัพทุธศาสนกิชนผา่นชอ่งทางการส่ือสารตา่งๆ มากมาย เชน่ อินเตอร์เน็ต

(เว็บไซต์) ส่ือวิทยกุระจายเสียง ส่ือวิทยโุทรทศัน์ (รายการโทรทศัน์) หรือ ส่ือสิ่งพิมพ์ (นิตยสารท่ี

เก่ียวกบัพระพทุธศาสนา) ฯลฯ

ต้น 

โดยมุง่เน้นเพ่ือท่ีจะส่ือสารไปยงักลุม่เป้าหมายคือพทุธศาสนิกชนให้ได้ครอบคลมุมากท่ีสดุ 

Ò×

                 อยา่งไรก็ตาม เทคโนโลยีท่ีเปล่ียนไปนัน้ เป็นเคร่ืองมือของการเผยแผ ่ไมใ่ชส่าระสําคญั

ของการปฏิบตัธิรรม ทัง้นีเ้พราะแม้ในปัจจบุนัโลกจะมีพฒันาการไปอยา่งไรก็ตาม พทุธศาสนิกชน

ก็ยงัตัง้ความหวงัวา่ จะได้รับการบริการท่ีดีเม่ือไปร่วมกิจกรรมหรือปฏิบตัธิรรมกบัองค์กรทาง

พระพทุธศาสนา เชน่ การเข้าร่วมฟังธรรมเทศนาของพทุธศาสนิกชนนัน้ พทุธศาสนิกชนตา่งก็มี

ความคาดหวงัวา่ พระภิกษุสงฆ์ท่ีแสดงพระธรรมเทศนาของพระพทุธเจ้านัน้ จะมีความรู้ ความ

เข้าใจในหลกัพระธรรมคําสอนของพทุธเจ้าเป็นอยา่งดี และสามารถถ่ายทอดพระธรรมคําสอน

เหลา่นัน้ ออกมาให้สามารถเข้าใจและนําไปปฏิบตัไิด้งา่ยอีกด้วย ด้วยความคาดหวงัของ

พทุธศาสนิกชนนี ้ทําให้เกิดมีพระนกัเผยแผม่ากมายในปัจจบุนัท่ีสร้างสรรค์และวิธีการเผยแผใ่ห้

 ซึง่ส่ือตา่งๆ เหลา่นีเ้ป็นชอ่งทางในการค้นหาข้อมลูของ

พทุธศาสนิกชนด้วยเชน่กนั 

                                                 
      ÒÖ

ดรูายละเอียดใน พระมหาสาํราญน้อย ถิรธมโฺม (ฟีสนัเทียะ), “ศกึษาการเขียนบทสนุทรพจน์เพ่ือ

ใช้ในการเผยแผพ่ทุธธรรม  ของพระอาจารย์สเุทพ สเุทโว ศนูย์ยวุวาทศลิป์วดัพระศรีอารย์ จงัหวดัราชบรีุ ”, 

วิทยานิพนธ์พุทธศาสตรมหาบัณฑิต , (บณัฑิตวิทยาลยั : มหาวิทยาลยัมหาจฬุาลงกรณ์ราชวิทยาลยั, 

๒๕๔๘). 

       
Ò×

ดรูายละเอียดใน อรทยั  พนาราม , “สือ่มวลชนกบัการเผยแผพ่ระพทุธศาสนา ”, วทิยานิพนธ์     

ศิลปศาสตรมหาบัณฑิต (พุทธศาสน์ศึกษา), (บณัฑิตวิทยาลยั: จฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลยั, ๒๕๔๕). 



๓๐ 
 

 
 

พระภิกษุมาแล้วรุ่นตอ่รุ่น ท่ีมีช่ือเสียงอนัเป็นท่ีรู้จกักนัทัว่ไป เชน่ หลวงตาแพรเย่ือไม้ (พระครูพศิาล

ธรรมโกศล)ÒØ พระราชธรรมวาที (ชยัวฒัน์ ธมฺมวฑฺฒโน)ÒÙ

                 การให้บริการถือได้วา่ เป็นสว่นประสมการตลาดท่ีมีความสําคญัมาก เพราะเป็นสิง่ท่ี

อธิบายวิธีการ หรือลําดบัในการปฏิบตังิาน และมีสว่นในการสร้างประสบการณ์การบริการให้แก่

ลกูค้า

 เป็นต้น 

     ๓. กลยุทธ์ด้านกระบวนการให้บริการ (Process)  

ÒÚ

พงษ์ศกัดิ์ ปัญญาดี

 ดงันัน้ การจดัรูปแบบกิจกรรมทางพระพทุธศาสนาในปัจจบุนัให้สอดคล้องกบั

กลุม่เป้าหมายจะทําให้คนเกิดความสนใจได้งา่ยขึน้ ไมรู้่สกึเบ่ือกบัการศกึษาและปฏิบตักิิจกรรม

ทางพระพทุธศาสนา เชน่ การจดักิจกรรมสําหรับเดก็ อาจจะจดัให้มีการแขง่ขนัตอบปัญหาทาง

พระพทุธศาสนา เพ่ือทําให้เดก็มีความสนใจมากขึน้ หรือการนําเทคโนโลยีท่ีทนัสมยัมาชว่ยสอน

(เผยแผ)่ พระพทุธศาสนาสําหรับเดก็ ดงัเชน่ งานวิจยัของ ÓÑ

      การท่ีต้องจําแนกผู้ รับบริการ (พทุธศาสนิกชน) ออกเป็นสว่นๆ นี ้จะทําให้กระบวนการ

ให้บริการมีประสิทธิภาพมากท่ีสดุ เชน่ จะได้เลือกวิธีการสอนหรือถ่ายทอดท่ีเหมาะสม ดงัเชน่ 

วชัระ กาแก้ว ได้วิจยัเพ่ือการพฒันาส่ือการถ่ายทอดพระพทุธศาสนาสําหรับเยาวชน โดยได้พบวา่

 เป็นต้น ในขณะท่ี

การจดัการสมัมนาทางพระพทุธศาสนานานาชาต ิท่ีองค์กรการศกึษาด้านพระพทุธศาสนาได้จดั

ขึน้ อาจจะเหมาะสมสําหรับนกัศกึษาและผู้สนใจด้านพระพทุธศาสนาระดบัสงู เป็นต้น 

                                                 
      ÒØ

ดรูายละเอียดใน พระมหาสญัญา ป�ฺญาวิจิตฺโต  (โปร่งใจ), “ศกึษารูปแบบและแนวทาง การเผย

แผพ่ทุธธรรม  ของพระครูพิศาลธรรมโกศล(สพุจน์ ก�ฺจนิโก,หลวงตา-แพรเยื่อไม้)”, วิทยานิพนธ์พุทธศาสตร

มหาบัณฑิต, (บณัฑิตวิทยาลยั: มหาวิทยาลยัมหาจฬุาลงกรณ์ราชวิทยาลยั, ๒๕๔๓). 

      ÒÙ
ดรูายละเอียดใน พระมหาบญุโฮม ป�ฺุญวฑฺฒโน  (จนัทะโสม), “ศกึษารูปแบบและแนวทาง การ

เผยแผพ่ทุธธรรม  ของพระราชธรรมวาที(ชยัวฒัน์ ธมฺมวฑฺฒโน)”, วิทยานิพนธ์พุทธศาสตรมหาบัณฑิต , 

(บณัฑิตวิทยาลยั: มหาวิทยาลยัมหาจฬุาลงกรณ์ราชวิทยาลยั, ๒๕๔๙). 

         
ÒÚ 

Christopher Lovelock, Jochen Wirtz, Services Marketing: People, Technology, 

Strategy, (New Jersey: Pearson/Prentice Hall, 2004). 

      ÓÑ
ดรูายละเอียดใน พงษ์ศกัดิ์ ปัญญาดี, “การสร้างบทเรียนคอมพิวเตอร์ชว่ยสอน เร่ือง พทุธศาสนา  

ชัน้มธัยมศกึษาปีท่ี ๑”, วิทยานิพนธ์ครุศาสตรมหาบัณฑิต, (บณัฑิตวิทยาลยั : มหาวิทยาลยัราชภฏัเชียงราย, 

๒๕๕๑). 

http://tdc.thailis.or.th/tdc/basic.php?query=พงษ์ศักดิ์%20ปัญญาดี&field=1003&institute_code=0&option=showindex_creator&doc_type=0�
http://tdc.thailis.or.th/tdc/basic.php?query=พงษ์ศักดิ์%20ปัญญาดี&field=1003&institute_code=0&option=showindex_creator&doc_type=0�


๓๑ 
 

 
 

การใช้การส่ือสารท่ีมีการพฒันาให้เหมาะสมนัน้ ทําให้เยาวชนในฐานะท่ีเป็นพทุธศาสนิกชน        

มีความเข้าใจในหลกัพทุธธรรมได้มากขึน้ÓÒ

                  สิ่งแวดล้อมเป็นสว่นสําคญัอีกหนึง่สว่นท่ีชว่ยในการสร้างประสบการณ์และสง่มอบ

ความพงึพอใจให้แก่ลกูค้า ได้แก่ การตกแตง่ภายนอกและภายในสถานท่ีบริการ การวางรูปแบบ

พืน้ท่ี การใช้เสียงหรือกลิ่นในการสร้างบรรยากาศ

 

             ๔. กลยุทธ์ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical evidence)  

ÓÓ

                  ในปัจจบุนัองค์กรทางพทุธศาสนาหลายแหง่มี บทบาทด้านสิ่งแวดล้อม

 ในทางพระพทุธศาสนานัน้ การสร้าง

บรรยากาศ หรือสิง่แวดล้อมทางกายภาพก็มีผลตอ่การปฏิบตักิิจกรรมทางพระพทุธศาสนา  
ÓÔ

                  นอกจากนัน้ พระสงฆ์ และองค์กรทางพระพทุธศาสนาหลายๆ แหง่ ยงัมีบทบาทเป็น

ผู้ นําของชมุชนในการจดัสภาพแวดล้อมเป็นเหมือนป่าของชมุชน เชน่ วดัป่าบ้านชาด ตําบลนาค ู

ก่ิงอําเภอนาคู จงัหวดักาฬสนิธุ์  เป็นต้น

 พระสงฆ์ใน

ฐานะท่ีเป็นผู้ นําขององค์กรทางพทุธศาสนา จะเป็นผู้ นําในลกัษณะการวางแผนในการ จดัสถานท่ี

ของบริเวณวดัหรือสถานท่ีขององค์กรทางพทุธศาสนาอ่ืนๆ ให้มีความร่มร่ืน ให้เป็นสถานท่ีมีอากาศ

เย็นสบาย มีสภาพแวดล้อมโดยรวมท่ีเหมาะ สําหรับให้พทุธศาสนิกชนตลอดถึง ประชาชนทั่วไปท่ีมี

ความทกุข์ร้อนมาพึง่พงิ เพ่ือปฏิบตัธิรรมหรือศกึษาธรรมอนัจะทําให้เป็นแนวทางในการดําเนินชีวิต

นอกจากนีพ้ระสงฆ์หรือองค์กรทางพทุธศาสนา ยงัเป็นผู้ นําในการพฒันาสิ่งแวดล้อมในชมุชน เชน่  

การอนรัุกษ์ธรรมชาตแิละสิง่แวดล้อม การตดัถนน การจดัอบรมเยาวชนในการอนรัุกษ์สิง่แวดล้อม  

การตกแตง่สถานท่ีโดยการปลกูต้นไม้ไว้โดยรอบ การจดัสวนเป็นสดัสว่น เพ่ือให้พทุธศาสนิกชนท่ี

เข้าไปร่วมกิจกรรมรู้สกึสงบ  

ÓÕ

                                                 
      ÓÒ

ดรูายละเอียดใน วชัระ  กาแก้ ว, การสร้างสือ่การสอนประเภทสไลด์ประกอบเสยีง วชิา

พระพทุธศาสนา เร่ืองวนัสาํคญัทาง พระพทุธศาสนา สาํหรับนกัเรียนระดบัชัน้มธัยมศกึษาปีท่ี ๔, วิทยานิพนธ์

ศึกษาศาสตร์มหาบัณฑิต, (บณัฑิตวิทยาลยั: มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์, ๒๕๔๔). 

  
     ÓÓ

  Christopher Lovelock, Jochen Wirtz, Services Marketing: People, Technology, 

Strategy, (New Jersey: Pearson/Prentice Hall, 2004). 

       
ÓÔ

ดรูายละเอียดใน พิสฏิฐ์ บญุไชย. “ศาสนาพุทธ : สถานภาพ บทบาทต่อการเปลี่ยนแปลงใน

สังคมอีสาน,” (มหาสารคาม: สถาบนัวิจยัศิลปะและวฒันธรรมอีสาน มหาวิทยาลยัมหาสารคาม, ๒๕๔๐). 

      ÓÕ
ดรูายละเอียดใน จําเนียร ผะคงัคิว, “การอนรัุกษ์ป่าชมุชนแนวพทุธ : กรณีศกึษาวดัป่าบ้านชาด 

ตําบลนาค ูก่ิงอําเภอนาค ูจงัหวดักาฬสนิธุ์”, วิทยานิพนธ์สังคมศาสตร์มหาบัณฑิต, (บณัฑิตวิทยาลยั: 

มหาวิทยาลยัมหิดล, ๒๕๔๓). 

 ดงันัน้ จงึถือได้วา่ พระสงฆ์และองค์กรทางพทุธศาสนา



๓๒ 
 

 
 

ให้ความสําคญักบัสิง่แวดล้อมทางกายภาพ (Physical evidence) ในขณะเดียวกนั สิ่งแวดล้อม

ทางกายภาพก็เป็นสว่นสําคญัประการหนึง่ในการเผยแผพ่ระพทุธศาสนาด้วย  

                  สิง่แวดล้อมด้านบคุลากรผู้บริการ (Service Personnel) เชน่ พระภิกษุสงฆ์ แมชี่ หรือ

ฆราวาสท่ีทําหน้าท่ีเผยแผพ่ระพทุธศาสนา  ซึง่การเผยแผส่ว่นใหญ่จะให้ความสําคญักบัพระภิกษุ 

เป็นอนัดบัต้นๆ อยา่งไรก็ตามบคุลากรกลุม่อ่ืนๆ ตา่งก็มีบทบาทและมีความสําคญัไมน้่อยไปกวา่

กนั ดงัเชน่ ท่ี คําพลอย โพธ์ิทอง  ได้ศกึษาถึงบทบาทของแมชี่ท่ีมีตอ่การเผยแผพ่ระพทุธศาสนาใน

ปัจจบุนั และได้กลา่ววา่แมชี่มีบทบาทตอ่การเผยแผพ่ระพทุธศาสนา เชน่ ด้านการอบรมสัง่สอน

เก่ียวกบัจริยธรรม  การสนบัสนนุกิจกรรม การอบรม จริยธรรม  ด้านการให้คําแนะนําปรึกษาทาง

จริยธรรม และด้านการเป็นส่ือกลางระหวา่งโรงเรียนกบัชมุชน เป็นต้นÓÖ

                  สิ่งแวดล้อมด้านการบริการสนบัสนนุ (Support Services) ซึง่จะประกอบไปด้วยวสัด ุ

อปุกรณ์ตา่งๆ รวมถึงกระบวนการท่ีไมไ่ด้อยู ่ณ จดุบริการ ในการจดักิจกรรมในการเผยแผ่

พระพทุธศาสนานัน้ จะมีกลุม่คนท่ีต้องทํางานและประสานงานตา่งๆ รวมถึงอปุกรณ์ตา่งๆ ด้วย 

เชน่ การแสดงธรรมของพระภิกษุสงฆ์แก่พทุธศาสนิกชน จําเป็นต้องใช้เคร่ืองขยายเสียง รวมถึง

บคุลากรในการชว่ยอํานวยความสะดวก แก่พทุธศาสนกิชนท่ีเข้ามาร่วมฟังพระธรรมเทศนา 

โดยเฉพาะอยา่งย่ิงการเผยแผพ่ระพทุธศาสนาแก่เยาวชนท่ีเป็นทางการ เชน่ การสอนตามโรงเรียน

ในระดบัชัน้ตา่งๆ ในปัจจบุนัต้องมีการนําเทคโนโลยีการส่ือสารและสารสนเทศ ( Communications 

and Information Technology) เชน่ คอมพวิเตอร์ชว่ยสอน

 

Ó×

                  สิ่งแวดล้อมด้านบคุคลอีกประเดน็หนึง่ท่ีมีความสําคญั ได้แก่ ลกูค้ารายอ่ืน (Other 

Customers) เน่ืองจากวดั หรือสถานท่ีปฏิบตัธิรรม รวมทัง้องค์กรท่ีทําหน้าท่ีเผยแผ่

พระพทุธศาสนา เชน่ ยวุพทุธิกสมาคม เป็นต้น สว่นใหญ่ล้วนแล้วแตเ่ป็นองค์กรสาธารณะ ท่ี

พทุธศาสนกิชนสามารถเข้าออกได้โดยไมมี่ข้อจํากดั ดงันัน้ เม่ือพทุธศาสนกิชนไปร่วมศกึษาธรรม

และปฏิบตักิิจกรรมตา่งๆ ร่วมกบัองค์กรทางพระพทุธศาสนา จงึปฏิเสธไมไ่ด้ท่ีจะต้องพบปะกบั

 ซึง่ถือวา่เป็นสิ่งแวดล้อมด้านการ

บริการสนบัสนนุทัง้สิน้ 

                                                 
       

ÓÖ
ดรูายละเอียดใน คาํพลอย โพธ์ิทอง ,“การศกึษาบทบาทของแมชี่ในพทุธศาสนาในการสง่เสริม

จริยธรรมของนกัเรียน ”, วิทยานิพนธ์ครุศาสตรมหาบัณฑิต . (บณัฑิตวิทยาลยั : จฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลยั , 

๒๕๔๒). 

        
Ó×

ดรูายละเอียดใน พจนา  จิตต์ผอ่ง ,“ประสทิธิภาพบทเรียนคอมพิวเตอร์ชว่ยสอน วชิา

พระพทุธศาสนา  ระดบัชัน้ประถมศกึษา ปีท่ี ๔ โรงเรียนอนบุาลปทมุธานี อําเภอเมอืง จงัหวดัปทมุธานี ”, 

วิทยานิพนธ์ครุศาสตรมหาบัณฑิต, (บณัฑิตวิทยาลยั: มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์, ๒๕๔๔). 



๓๓ 
 

 
 

พทุธศาสนกิชนรายอ่ืนท่ีเข้าร่วมศกึษาและปฏิบตักิิจกรรมด้วย  ซึง่การท่ีจะต้องปะทะสงัสรรค์กนั

ระหวา่งพทุธศาสนิกชนด้วยกนั จะมีผลทัง้ในด้านดีและด้านไมดี่ เพราะแตล่ะบคุคลหรือกลุม่

บคุคลเม่ือเข้ามาสูอ่งค์กรทางพระพทุธศาสนา จะมาด้วยวตัถปุระสงค์ท่ีแตกตา่งกนัไป เชน่ วยัรุ่นก็

จะเข้ามาสูอ่งค์กรทางพระพทุธศาสนา ด้วยวตัถปุระสงค์ท่ีแตกตา่งจากชว่งวยัอ่ืนๆ ทัง้นีเ้พราะ

เยาวชนท่ีอยูใ่นวยัรุ่นอยูใ่นวยัท่ีชอบความสนกุสนาน แม้จะมาร่วมกิจกรรมกบัองค์กรทาง

พระพทุธศาสนาท่ีสถานศกึษาจดัให้มาร่วมกิจกรรม ก็อาจจะทําให้เกิดเสียงรบกวนบคุคลอ่ืนได้ 

เป็นต้นÓØ

                  อยา่งไรก็ตามความพงึพอใจของพทุธศาสนกิชนแตล่ะคนท่ีเข้าร่วมศกึษาและปฏิบตัิ

กิจกรรมทางพระพทุธศาสนาในแตล่ะครัง้นัน้ ก็มีสาเหตหุรือปัจจยัท่ีแตกตา่งกนัไป เชน่ กรณีของ

สตรี(ผู้หญิง/เพศหญิง) เม่ือเข้าร่วมศกึษาและปฏิบตักิิจกรรมทางพระพทุธศาสนาจะมีผลคือความ

พงึพอใจท่ีมาจากหลายๆ ปัจจยั เชน่ ปัจจยัทางด้านกระแสโลกาภิวตัน์และวฒันธรรม เป็นต้น มี

ผลตอ่ การเผยแผแ่ละแรงจงูใจในการเรียนรู้ หลกัธรรมทางพระพทุธศาสนา ทัง้นีเ้พราะกระแส  

โลกาภิวตัน์นัน้ อาจจะเป็นท่ีมาของปัญหาทัง้ในแง่ของการทําให้เกิดความเคร่งเครียด ท่ีเกิดจาก

การแขง่ขนักนัสงูก็ได้ แตใ่นขณะเดียวกนักระแสโลกาภิวตัน์อาจจะนํามาซึง่ความพงึพอใจก็ได้ เชน่ 

การท่ีได้มีโอกาสปฏิบตัธิรรมได้โดยสะดวกขึน้ เพราะมีการพฒันาเทคโนโลยีมากขึน้ โดยเฉพาะ

อยา่งย่ิงการพฒันาเทคโนโลยีและสารสนเทศด้านการส่ือสาร เป็นต้น

 

ÓÙ

                                                 
  

ÓØ
ดรูายละเอียดใน นิภา แก้วประดิษฐ์,“การเข้าร่วมในพิธีกรรมและการปฏิบตัตินในวนัสาํคญัทางพทุธ

ศาสนาของวยัรุ่น ,” วิทยานิพนธ์ศิลปศาสตรมหาบัณฑิต. (บณัฑิตวิทยาลยั: มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์, 

๒๕๔๔). 

  
ÓÙ

ดรูายละเอียดใน จิราภรณ์  นนัทวาส , “บทบาทของสตรีไทยในการพฒันาพระพทุธศาสนา ”, 

วิทยานิพนธ์ศิลปศาสตรมหาบัณฑิต, (บณัฑิตวิทยาลยั: มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์, ๒๕๔๕). 

 

 

ตอนท่ี  ๓ กลยุทธ์การตลาด(Marketing Strategy)ของมหาวทิยาลัย 

 

          การตลาดกับอุดมศึกษา 

  การศกึษาอดุมศกึษาเป็นการศกึษาสําหรับผู้ใหญ่ ภารกิจหลกัของการจดัการศกึษาใน

ระดบัอดุมศกึษา คือ การสอน การวิจยั การบริการวิชาการ และทะนบํุารุง และการสง่เสริม

ศลิปวฒันธรรม  ซึง่บณัฑติวิทยาลยั มหาวิทยาลยัมหาจฬุาลงกรณราชวิทยาลยั ก็ได้จดัการเรียน

การสอนและภารกิจอ่ืนๆ อยา่งครบถ้วน 



๓๔ 
 

 
 

Shanks, Walker, และ HayesÓÚ

  ในขณะเดียวกนัมหาวิทยาลยัจะต้องมีความเป็นอิสระมากย่ิงขึน้ในการแสดงบทบาทของ

การเป็นสถาบนัผู้ นําด้านตลาด สําหรับรัฐบาล จะต้องลดบทบาทลง โดยให้เหลือเป็นเพียงผู้ ท่ีดแูล

ในลกัษณะท่ีตลาดไมส่ามารถทําได้ เชน่ ความเสมอภาคทางการศกึษา( Equity) ถ้ากระทําตาม

ดงัท่ีกลา่วมาแล้ว ผลลพัธ์ท่ีตามมาคือ มหาวิทยาลยัและระบบอดุมศกึษา จะให้ความสนใจในเชงิ

พฒันามากขึน้กบัหลายสิง่ท่ีเป็นประโยชน์กบันกัศกึษา(ลกูค้า) ตวัสถาบนั สงัคม และบคุคลท่ี

 กลา่ววา่ อดุมศกึษาเป็นอตุสาหกรรมบริการ ทัง้นีเ้พราะ

มีคณุสมบตัทิัง้หมดของอตุสาหกรรมบริการ เน่ืองจากวา่การบริการด้านการศกึษานัน้ ไมมี่ตวัตน มี

ความหลากหลาย เชน่ การมีหลกัสตูรท่ีหลากหลายให้เลือกเรียน เป็นต้น นอกจากนัน้การบริการ

ของการอดุมศกึษาไมส่ามารถแบง่แยกจากบคุคลท่ีสง่มอบบริการได้ มีความผนัแปรเส่ือมสลายได้ 

และลกูค้า(นกัศกึษา) มีสว่นร่วมในกระบวนการบริกา ร Canterbury (1991, p.1) กลา่ววา่ความท้า

ทายอยา่งย่ิงตอ่การอดุมศกึษา คือ การกําหนดหาตลาดอดุมศกึษาและการพยายามแสวงหา

คณุสมบตัท่ีิแตกตา่งจากตลาดและบริการอ่ืน เพ่ือปรับวิธีการตลาดของสถาบนัอดุมศกึษา 

 เอกสารของธนาคารโลก( World Bank) ในหวัข้อ “The Financing and Management of  

Higher Education : A Status Report on Worldwide Reforms” ซึง่นําเสนอกบัท่ีประชมุ 

UNESCO ระบวุา่ ในทศวรรษนีแ้ละครอบคลมุถึงศตวรรษหน้าอดุมศกึษาถกูมองวา่อยูใ่น

สถานการณ์ของการตลาด ดงันัน้อดุมศกึษาควรจะเน้นไปท่ีการตลาดมากกวา่การเป็นเจ้าของโดย

รัฐ โดยรวมไปถึงการวางแผนและการควบคมุโดยรัฐบาล ในประเดน็นีจ้ะเห็นได้วา่การดําเนินงาน

ของบณัฑติวิทยาลยั มหาวิทยาลยัมหาจฬุาลงกรณราชวิทยาลยั  เร่ิมท่ีจะแสวงหาแนวทางอ่ืนๆ ใน

การบริหารและพฒันาองค์กร เชน่ การตัง้กองทนุพฒันาองค์กร เป็นต้น 

  หลกัการสําคญัท่ีสนบัสนนุการเน้นด้านการตลาดของอดุมศกึษาคือ ระบบทนุนิยมและ

ระบบเศรษฐกิจเสรี ได้ปรากฏขึน้เกือบทัว่โลก จงึทําให้อดุมศกึษามีคณุสมบตัมิากมายตาม

ลกัษณะของ สนิค้าเอกชน(private goods) ท่ีจะต้องเป็นไปตามแรงกดดนัของตลาด คําวา่ “สินค้า

เอกชน” นัน้หมายถึง ผลประโยชน์ของการศกึษาจะเพิม่ขึน้ท่ีตวับคุคลมากกวา่สงัคมโดยรวม 

ดงันัน้ต้นทนุการศกึษานัน้ควรไปอยูก่บัตวับคุคลท่ีค้นหาสิ่งดีท่ีสดุ(การศกึษา) จากตลาด

อดุมศกึษา ไมใ่ชภ่าระนัน้จะต้องไปตกอยูก่บัประชาชนผู้ เสียภาษี  

                                                 
  

ÓÚ
 Hayes, S. C. (1993). Analytic goals and the varieties of scientific contextualism. In S. C. 

Hayes, L. J. Hayes, H. W. Reese, & T. R. Sarbin (Eds.), Varieties of scientific contextualism (pp. 11-

27). Reno, NV: Context Press. 
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เก่ียวข้อง ตวัอยา่งเชน่ การปฏิบตัเิชงิบคุคลท่ีดี กระแสเงินสด ตําแหนง่ทางการตลาด ความ

หลากหลายของผลิตภณัฑ์(หลกัสตูร) และความรับผิดชอบท่ีตรวจสอบได้ เป็นต้น  

  เพราะสิ่งเหลา่นีจ้ะทําให้สถาบนัอดุมศกึษาท่ีรัฐเป็นเจ้าของมองดแูล้วเหมือนเป็น “เอกชน” 

มากกวา่ ดงันัน้สาระสําคญัของเอกสารของธนาคารโลก( World Bank)ฉบบันี ้จงึสอดคล้องกบัการ

เปล่ียนแปลงท่ีจะเกิดขึน้กบัการศกึษาในระดบัอดุมศกึษาในประเทศไทย โดยเฉพาะ

สถาบนัอดุมศกึษาท่ีรัฐเป็นเจ้าของ เพราะจะต้องปรับเปล่ียนกลยทุธ์การบริหารงานมหาวิทยาลยั 

โดยยอมรับแนวคดิด้านการตลาดวา่เป็นสว่นหนึง่ของนโยบายในการบริหารสถาบนั  นอกจากนัน้

ในแงข่องการตลาดนัน้ได้มีการนํากลยทุธ์ทางการตลาดมาใช้มากมาย เชน่ การใช้เครือขา่ยข้อมลู

ขา่วสาร การใช้เทคโนโลยีสารสนเทศในการบริหารและประชาสมัพนัธ์องค์กร เป็นต้น 

 KotlerÔÑ

 Fine

 นกัวิชาการด้านการตลาดแสดงความคดิเหน็วา่ “การตลาดเป็นสิ่งท่ีดงึดดูใจเพิ่ม

มากขึน้สําหรับองค์การไมห่วงักําไร เชน่ มหาวิทยาลยั โรงพยาบาล โบสถ์(ศาสนาศริสต์) และกลุม่

ศลิปินนกัแสดง” สําหรับมหาวิทยาลยันัน้ Kotler ได้แสดงเหตผุลถึงความจําเป็นท่ีจะต้องใช้

การตลาดด้วยเหตผุลวา่ “การท่ีมหาวิทยาลยัต้องเผชญิหน้ากบัการลดลงของจํานวนนกัศกึษาท่ี

ลงทะเบียนและการเพิ่มขึน้ของต้นทนุการจดัการศกึษา จงึเป็นสาเหตทํุาให้มหาวิทยาลยัจํานวน

มาก กําลงัใช้การตลาดเพ่ือเพิม่จํานวนนกัศกึษาและแสวงหาเงินทนุ เพราะการตลาดจะทําให้

มหาวิทยาลยัเหลา่นีจ้ะสามารถกําหนดตลาดเป้าหมายของตนเองได้ดีขึน้ ชว่ยให้มีการปรับปรุง

ด้านการส่ือสาร การสง่เสริมการตลาด การตอบสนองความจําเป็นและความต้องการของนกัศกึษา

(ลกูค้า) ได้เหมาะสมย่ิงขึน้และดีขึน้ 
ÔÒ

                                                 
  ÔÑ Kotler, Philip. Marketing management: analysis, planning, implementation,  and control. 

(New  Jersey : Prentice-Hall, 1994). 

  ÔÒ Fine, Seymour H. Social marketing : promoting the causes of public and 

nonprofitagencies. (MA : Allyn and Bacon, 1990), pp.  4-5. 

  กลา่ววา่ เหมือนกบันกัการตลาดผลติภณัฑ์ใดๆ บคุคลท่ีกําลงัทําการตลาด

มหาวิทยาลยั ต้องพจิารณาด้านการออกแบบผลติภณัฑ์ (เชน่ หลกัสตูรตา่งๆ เป็นต้น) กลุม่ลกูค้าท่ี

เป็นไปได้ ราคาท่ีต้องจา่ย วิธีการถ่ายทอดสารสนเทศผลิตภณัฑ์ให้กบั (ผู้ เรียน) ลกูค้า วิธีการสง่

มอบผลิตภณัฑ์ และประเภทของสารสนเทศท่ีต้องการเก่ียวกบัลกูค้าและอปุสงค์ สิ่งเหลา่นีเ้ป็น

เคร่ืองมือของวิธีการตลาด ซึง่จะชว่ยมหาวิทยาลยัหรือองค์กรประเภทเดียวกนัในการวางแผน     

กลยทุธ์เพ่ือการแก้ปัญหาและบรรลเุป้าหมายทางธุรกิจและวิชาการ เพ่ือการวางแผนกลยทุธ์

การตลาดของมหาวิทยาลยัและองค์กรไมห่วงักําไร Fine แนะนําวา่ สว่นประสมการตลาดพืน้ฐาน 



๓๖ 
 

 
 

4Ps คือ ผลติภณัฑ์( Product) ราคา ( Price) สถานท่ี ( Place) และการสง่เสริมการตลาด ( Place) 

ควรเพิม่เข้าอีก 3P คือ ผู้ผลติ (Producer) ผู้ ซือ้ (Purchasers) การหยัง่ตลาด (Probing)   

  ในการวางแผนการตลาดมหาวิทยาลยัและองค์กรไมห่วงักําไรตามตวัแบบ 7Ps ของ Fine 

ควรตัง้คําถามตอ่ไปนี ้(๑) ผู้ผลิต( Producer) คือใค ร ซึง่เป็นแหลง่ของขา่วสารการสง่เสริม

การตลาด (๒)  ผู้ ซือ้(Purchasers) ท่ีเป็นไปได้คือใครในตลาดท่ีกําหน ด และอะไรเป็นความจําเป็น

และความต้องการของคนเหลา่นี ้(๓)  ผลิตภณัฑ์( Product) เฉพาะอะไรท่ีนกัการตลาดสามารถ

ออกแบบเพ่ือชว่ยตอบสนองความจําเป็นเหลา่นั ้ น (๔) ราคา(Price) อะไรท่ีผู้ ซือ้ยินดีจา่ยเพ่ือให้ได้

ผลิตภณัฑ์นัน้ (๕) การสง่เสริมการตลาด( Promotion) หรือการส่ือสารอยา่งไรกบัตลาดท่ีกําหนดท่ี

นกัการตลาดสามารถทําได้ (๖) กลุม่(สถาบนั)ไหนซึง่มีสว่นร่วมในการทําให้ผลิตนัน้สามารถหาได้

ในสถานท่ี( Place) และเวลาท่ีเหมาะสม (เหมาะสมท่ีสดุกบัผู้ ซือ้) (๗) การหยัง่ตลาด( Probing) 

อะไรท่ีจําเป็นเพ่ือประเมินการรณรงค์การตลาดของนกัการตลา ด และเพ่ือให้ได้ข้อมลูป้อนกลบั

จากผู้ ซือ้   

       

   แนวคิดการตลาดเชิงกลยุทธ์สาํหรับสถาบันอุดมศึกษาของ Kotler and Fox 

  Kotler and FoxÔÓ

 Kotler and Fox เสนอวา่ การตลาดเป็นกิจกรรมศนูย์กลางของสถาบนัการศกึษาสมยัใหม ่

เป็นกิจกรรมท่ีต้องมีการค้นคว้าเพ่ือให้บริการตอ่ขอบเขตบางอยา่งของความจําเป็นของมนษุย์ เพ่ือ

การอยูร่อดและความสําเร็จ สถาบนัการศกึษาต้องรู้จกัตลาดของสถาบนั ดงึดดูทรัพยากรได้

เพียงพอ เปล่ียนแปลงทรัพยากรเหลา่นัน้ให้เป็นหลกัสตูร โปรแกรม บริการ และความคดิท่ี

 ได้นําเสนอแนวคดิการตลาดเชงิกลยทุธ์สถาบนัอดุมศกึษาโดยสรุปมี

ดงัตอ่ไปนี ้

  คาํจาํกัดความการตลาดสถาบันอุดมศึกษา 

 การตลาดสถาบนัอดุมศกึษา คือ การวิเคราะห์ การวางแผน การนําแผนปฏิบตัแิละการ

ควบคมุโปรแกรมหรือหลกัสตูรท่ีออกแบบขึน้มา เพ่ือนําไปสูก่ารแลกเปล่ียนมลูคา่กบัการตลาด 

เป้าหมาย(ผเูรียน) เพ่ือให้บรรลวุตัถปุระสงค์ของสถาบนั การตลาดจงึเก่ียวข้องกบัการออกแบบสิ่ง

นําเสนอของสถาบนั เพ่ือตอบสนองความจําเป็นและความต้องการของตลาด เป้าหมาย รวมถึง

การใช้ การกําหนดราคา การส่ือสาร และการกระจายผลิตภณัฑ์ท่ีมีประสิทธิภาพ เพ่ือแจ้ง กระตุ้น 

และให้บริการตลาดเหลา่นัน้  

                                                 
  ÔÓ Kotler, Philip; and Fox, Karen F. Strategic marketing for educational institutions. 8nd ed.  

(NJ: Prentice-hall, 1995), p. 6. 
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เหมาะสม รวมทัง้กระจายสิ่งเหลา่นัน้อยา่งมีประสิทธิภาพไปยงัตลาดและประชากรผู้ มีสว่นร่วมใน

งานเหลา่นี ้โดยทําอยา่งสมคัรใจ เพราะพวกเขาคาดหวงัตอ่ผลประโยชน์สว่นตวัและเพ่ือกระจาย

ความเป็นอยูท่ี่ดีให้กบัสงัคมสว่นรวม สถาบนัการศกึษาสมยัใหมจ่ะมุง่หมายในการบรรจเุป้าหมาย

สว่นใหญ่โดยการนําเสนอและการแลกเปล่ียนมลูคา่กบัตลาดและประชาคมตา่ง ๆ  

  องค์ประกอบนิยามการตลาด 

                         ตามนยิามการตลาดของ  Kotler and Fox พบวา่ องค์ประกอบสําคญัตามนยิาม

ได้แก่ 

 การตลาดเป็นกระบวนการจดัการ ท่ีประกอบด้วย การวิเคราะห์  การวางแผน การ

ปฏิบตัติามแผนและการควบคมุ นยิามนีเ้น้นท่ีบทบาทของการตลาดในการชว่ยสถานศกึษา

เผชิญหน้ากบัปัญหาการตลาดจริง 

 การตลาดแสดงให้เห็นวา่ตวัเองอยูใ่นหลกัสตูร หรือโปรแกรม ท่ีสร้างขึน้มาอยา่ง

ระมดัระวงั ไมใ่ชก่ารกระทําแบบสุม่ ดงันัน้กิจกรรมการตลาดขึน้อยูก่บัการวางแผนอยา่งละเอียด  

สมบรูณ์ และการปฏิบตัติามแผนอยา่งระมดัระวงั 

 การตลาดค้นหาเพ่ือดงึดดูใจลกูค้า โดยการให้บริ การความจําเป็นของลกูค้า 

มหาวิทยาลยัค้นหานกัศกึษาท่ีจะนําเสนอโปรแกรมทางวิชาการท่ีเข้มแขง็ ความชว่ยเหลือทาง

การเงิน คําแนะนําด้านอาชีพ งาน และผลประโยชน์อ่ืนๆ ให้กบัผู้ ท่ีเลือกตามความสนใจ 

 การตลาด หมายถึง การคดัเลือกตลาดเป้าหมาย  (ผู้ เรียน) มากกวา่ ความพยาม

ยามท่ีจะนําเสนอทกุสิง่ให้กบัประชาชนทกุคน ปกตแิล้วนกัตลาดจะจําแนกสว่นแบง่ตลาด( Market 

segment) ท่ีเป็นไปได้ แล้วตดัสินใจวา่ควรจะให้บริการตลาดสว่นใด ตามพนัธกิจและทรัพยากร

ของสถาบนั สถาบนัการศกึษาดําเนินอยูใ่นสภาพแวดล้อมของสาธารณะและลกูค้าท่ีซบัซ้อนการ

กําหนดตลาดเป้าหมายท่ีมีประสทิธิภาพจะสง่ผลตอ่ควา มสําเร็จของการตลาด  ดงัเชน่กรณี

การตลาดของบณัฑติวิทยาลยั มหาวิทยาลยัมหาจฬุาลงกรณราชวิทยาลยันัน้ การกําหนดลกูค้า

(ผู้ เรียน)ขององค์กรได้แก่ผู้ ท่ีสนใจการศกึษาพระพทุธศาสนาชัน้สงู กลา่วคือเป็นการกําหนด

ลกัษณะตลาดของผู้ ท่ีจบปริญญาตรีไปแล้วและสนใจจะศกึษาในระดบัท่ีสงูกวา่ปริญญาตรี ใน

สาขาท่ีเก่ียวเน่ืองกบัพระพทุธศาสนา 

 การตลาดชว่ยให้สถาบนัการศกึษาอยูร่อดและเจริญเตบิโต โดยผา่นการให้บริการ

ตลาดของสถาบนัด้วยประสทิธิผลท่ีมากขึน้ การวางแผนการตลาดต้องการให้สถาบนัระบุ

วตัถปุระสงค์ขึน้มา  ซึง่กําหนดวตัถปุระสงค์ขององค์กรทําให้องค์กรมีทิศทางในการพฒันาดงัเชน่

บณัฑติวิทยาลยั มหาวิทยาลยัมหาจฬุาลงกรณราชวิทยาลยั มี วตัถปุระสงค์ของการจดัตัง้บณัฑิต

วิทยาลยั มีดงันี  ้๑. เพ่ือสง่เสริมให้มีสถานศกึษาระดบัสงูกวา่ปริญญาตรีสําหรับพระสงฆ์ (ปัจจบุนั
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ขยายไปถึงฆราวาสด้วย)  ๒. เพ่ือสง่เสริมให้มีการศกึษาวิจยัพทุธธรรม เพ่ือนําไปประยกุต์

แก้ปัญหาตา่งๆ ของสงัคม  ๓. เพ่ือผลติอาจารย์ นกัวิชาการ  และนกับริหารด้านพระพทุธศาสนา

สําหรับสถาบนัการศกึษาของคณะสงฆ์  และของรัฐ  ๔. เพ่ือผลิต(พระ)บณัฑติผู้สามารถเผยแผ่

พระพทุธศาสนาทัง้ในและนอกประเทศ ๕. เพ่ือสง่เสริมให้มีศนูย์การศกึษาพระพทุธศาสนาสําหรับ

ชาวตา่งประเทศ  

 การตลาดเช่ือมัน่ตอ่การออกแบบสิ่งนําเสนอของสถาบนั ในรูปของความจําเป็นและความ

ต้องการของ ตลาดเป้าหมาย ความพยายามในการผลกัดนั หลกัสตูร โปรแกรม บริการ หรือ

ความคดิท่ีไมส่อดคล้องกบัความจําเป็นหรือความต้องการของตลาดจะนําไปสูค่วามล้มเหลวได้ 

การตลาดท่ีมีประสิทธิผล ควร เป็นการตลาดท่ีเน้น ผู้ เรียน( ลกูค้า )ไมใ่ชเ่น้นการขาย  ดงันัน้

มหาวิทยาลยัมหาจฬุาลงกรณราชวิทยาลยั เป็นมหาวิทยาลยัท่ีมีจดุเดน่ในเร่ืองการศกึษา ค้นคว้า

และเผยแพร่วิชาการด้านพระพทุธศาสนา ดงันัน้บณัฑติวิทยาลยั มหาวิทยาลยัมหาจฬุาลงกรณ

ราชวิทยาลยั จงึผลิตหลกัสตูรด้านพระพทุธศาสนาเป็นหลกั ได้แก่ หลกัสตูร พทุธศาสตร

มหาบณัฑิต หลกัสตูรพทุธศาสตรดษุฎีบณัฑิตและหลกัสตูรประกาศนียบณัฑติพระไตรปิฎกศกึษา  

ซึง่หลกัสตูรเหลา่นีจ้ะประกอบด้วยสาขาวิชาตา่งๆ เชน่ สาขา พระพทุธศาสนา  สาขา

พระพทุธศาสนา  สําหรับพระภิกษุสามเณร  สาขา พระพทุธศาสนา  สําหรับคฤหสัถ์  สาขา

พระพทุธศาสนา หลกัสตูรนานาชาต ิเป็นต้น 

  การตลาดบริการใช้ประโยชน์ และประสมประสานชดุของเคร่ืองมือท่ี เรียกวา่ สว่นประสม

การตลาด( marketing mix) ท่ีประกอบด้วยหลกัสตูร/โปรแกรม ราคา (คา่ลงทะเบียน) สถานท่ี 

(ระบบการสง่มอบ) การสง่เสริมการจําหนา่ย(การโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ การตดิตอ่สว่น

บคุคล และกิจกรร มอ่ืนๆ ) กระบวนการบริการ อาคารสถานท่ี สิง่อํานวยความสะดวกและคน

ให้บริการ  การตลาดเป็นมากกวา่การโฆษณาและต้องการความเข้าใจถึงปัจจยั ตา่งๆท่ีมีอิทธิพล

ตอ่ลกูค้า มีความเข้าใ จตอ่บทบาทและความสําคญัของแตล่ะองค์ประกอบของสว่นประสม

การตลาดและใช้เคร่ืองมือเหลา่นีแ้บบบรูณาการ (ผสมผสานกนั)  เพ่ือการปรากฏและให้บริการ

ตลาดเป้าหมาย (ลกูค้า/ผู้บริโภค/ผู้ เรียน) ท่ีเลือกไว้แล้ว ในกรณีของบณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยั

มหาจฬุาลงกรณราชวิทยาลยันัน้ ได้มีการผสมผสานกนัของ สว่นประสมการตลาด( marketing 

mix) ในการแสวงหากลุม่เป้าหมายขององค์กร เชน่การสรรหาผู้ เรียนในหลกัสตูรตา่งๆ ท่ีได้กลา่วไป

แล้วจะผสมผสาน สว่นประสมการตลาด( marketing mix) โดยการส่ือสารออกไปในรูปแบบหรือ

ชอ่งทางตา่งๆ เชน่ การประชาสมัพนัธ์ผา่นเวปไซต์ของบณัฑติวิทยาลยั มหาวิทยาลยัมหาจฬุาลง

กรณราชวิทยาลยั การผลติแผน่พบั การจดัสมัมนา เป็นต้น 
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                การเน้นการตลาดเพ่ือสังคม 

                สถาบนัการศกึษาท่ีเน้นการตลาด ( Marketing orientation) ยดึถือวา่ งานหลกัของ

สถาบนั ได้แก่ การกําหนดหาความจําเป็นและความต้องการของการตลาดเป้าหมาย และ

ตอบสนองตลาดเป้าหมายเหลา่นัน้ โดยผา่นการออกแบบการส่ือสาร การกําหนดราคา และการสง่

มอบโปรแกรม/หลกัสตูร และการบริการท่ีเหมาะสม และมีการเตบิโตท่ีสามารถแขง่ขนักบัสถาบนั

อ่ืนได้  

                แตใ่นระยะยาวการตดัสนิใจทางการตลาดของสถาบนั  ต้องพจิารณาปัจจยัส่ีประการ 

ได้แก่ (๑) ความจําเป็นของผู้บริโภค ( ๒) ความต้องการของผู้บริโภค ( ๓) ผลประโยชน์ระยะยาว

ของผู้บริโภค (๔) ผลประโยชน์ของสงัคม การตลาดท่ีเน้นปัจจยัทัง้ส่ีนีเ้รียกวา่ การเน้นการตลาดเชงิ

สงัคม (Social marketing orientation)  

  โดยสรุปสถาบนัการศกึษาท่ีใช้หลกัการเน้นการตลาดเชงิสงัคมแล้ว งานหลกัของ

สถาบนั ได้แก่ การกําหนดหาความจําเป็น ความต้องการ และประโยชน์ของผู้บริโภคข องสถาบนั 

และปรับสถาบนัเพ่ือสง่มอบความพงึพอใจ ท่ีรักษาหรือเพิ่มความเป็นอยูแ่ละผลประโยชน์ระยะ

ยาวของผู้บริโภคและสงัคม 

 

  วิวัฒนาการการตลาดของสถาบันการศึกษา 

                       Korler and FoxÔÔ

 ยคุท่ี ๒ การตลาดคือการสง่เสริมการตลาด ในยคุนี ้เม่ือสถาบนัการศกึษาพบวา่ 

จํานวนนกัเรียนนกัศกึษาท่ีสอบเรียนมีจํานวนไมม่ากพอ ดงันัน้สถาบนัจงึต้องมีฝ่ายขายทําหน้าท่ี

  ได้กลา่ววา่ ขัน้ตอนของการวิวฒันาการของการตลาด

สถาบนัการศกึษา เชน่ บณัฑติวิทยาลยั มหาวิทยาลยัมหาจฬุาลงกรณราชวิทยาลยั เป็นต้น          

มีทัง้หมด ๖ ขัน้ตอน ดงัตอ่ไปนี ้

 ยคุท่ี ๑ การตลาดเป็นสิง่ไมจํ่าเป็น ในยคุนีส้ถาบนัจํานวนมากมีสมมตุฐิานวา่ 

คณุคา่ของการศกึษาเป็นสิง่ท่ีสงัเกตเหน็ได้ชดัเจน นกัเรียนนกัศกึษาสมคัรเข้าเรียนเพราะเขา

ต้องการสิง่ท่ีสถาบนัการศกึษานําเสนออยา่งแท้จริง หรือเพราะพวกเขาไมมี่ทางเลือก ดงันัน้ 

การตลาดจงึไมเ่ป็นสิง่จําเป็น 

                                                 
  ÔÔ Kotler, Philip; and Fox, Karen F. Strategic marketing for educational institutions. 2nd ed.  

(NJ:Prentice-hall, 1995), p. 10-12. 
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พนกังานขาย เพ่ือเย่ียมลกูค้าและสง่คูมื่อการศกึษา แผน่พบั และโปสเตอร์ให้กบัลกูค้าเป้าหมาย

(นกัศกึษา) 

 ยคุท่ี ๓ การตลาดคือการแบง่สว่นตลาดและการวิจยัตลาด ในยคุนีส้ถาบนัมีการ

แบง่การตลาดออกเป็นสว่นยอ่ย แล้วตดัสนิใจวา่จะเข้าตลาดสว่นใด และมีการวิจยัตลาดเพ่ือหา

สารสนเทศท่ีเหมาะสมและทนักบัเวลา 

 ยคุท่ี ๔ การตลาดคือการกําหนดตําแหนง่ตลาด ในยคุนีส้ถาบนัการศกึษา จะมีการ

กําหนดตําแหนง่ตลาด( Positioniog) ตามภาพพจน์ท่ีสถาบนัต้องการสร้างขึน้มา การกําหนด

ตําแหนง่ตลาดเป็นความพยายามท่ีจะทําให้สถาบนัมีความโดดเดน่จากคูแ่ขง่ขนั จงึต้องทําให้

สอดคล้องกบัความต้องการของนกัศกึษามากท่ีสดุดงัเชน่กรณีบณัฑติวิทยาลยั มหาวิทยาลยั  

มหาจฬุาลงกรณราชวิทยาลยั มีความโดดเดน่ในด้านวิชาการพระพทุธศาสนาชัน้สงู เป็นต้น 

 ยคุท่ี ๕ การตลาดคือการวางแผนเชงิกลยทุธ์ ในยคุนีส้ถาบนัการศกึษาพจิารณา

สภาพแวดล้อมทัง้หมดท่ีอยูน่อกเหนือการควบคมุของสถาบนั  เชน่ สภาพเศรษฐกิจ ความเจริญ

และการพฒันาเทคโนโลยีสารสนเทศ เป็นต้น  ดงันัน้ สถาบนัจงึต้องเพิม่ขยายความพยายาม การ

วางแผนเพ่ือระบแุนวโน้มเป็นอยา่งไร มีการทบทวนหลกัสตูร ระเบียบตา่ง ๆ และกิจกรรมอ่ืน ๆ 

เพ่ือปรับความพยายามให้เหมาะสมกบัแนวโน้มเหลา่นี ้

 ยคุท่ี ๖ การตลาดคือการจดัการการลงทะเบียน ในขัน้นีจ้ะมองถึงความสมัพนัธ์กบั

นกัศกึษาแตล่ะคนท่ีสมคัรใจเข้าศกึษาตัง้แตเ่ร่ิมลงทะเบียนจนถึงสําเร็จการศกึษา รวมทัง้ขยาย

ความพงึพอใจไปยงัศษิย์เก่าและผู้บริจาคหรือผู้สนบัสนนุสถาบนั การจดัการลงทะเบียนเก่ียวข้อง

กบัการเปล่ียนแปลงวิธีปกตขิองการคดิ โดยมีวตัถปุระสงค์ท่ีจะตอบสนองความจําเป็นของ

นกัศกึษาเชน่ อาจารย์มองตนเองวา่เป็นสว่นหนึง่ของการจดัการการลงทะเบียน  โดยชว่ยเหลือให้

นกัศกึษาตอ่สู้กบัความยากทางวิชา การ เพ่ือให้นกัศกึษาเช่ือมัน่วา่ได้รับความชว่ยเหลือให้ยงัคง

ศกึษาตอ่ไปได้ เป็นต้น  

 

  แนวคดิกระบวนการการวางแผนการตลาดเชงิกลยุทธ์ของ kotler and Fox  

  Kotler and FoxÔÕ

                                                 
  ÔÕ lbid, pp. 30-117. 

 ได้กลา่ววา่ กระบวนการการวางแผนการตลาดแบง่ออกเป็ น

สองระดบั คือ (๑) ระดบัเชิงกลยทุธ์ และ (๒) ระดบักลวิธี สรุปได้ดงันี ้
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   การวางแผนเชงิกลยุทธ์ 

  การวางแผนเชงิกลยทุธ์ เป็นกระบวนการของการพฒันาและธํารงรักษาความ

พอดีเชงิกลยทุธ์ระหวา่งเป้าหมายและความสามารถของสถาบนัโดยรวมกบัการเปล่ียนแปลง

โอกาสการตลาดของสถาบนั การวางแผนเชงิกลยทุธ์เช่ือมัน่ตอ่การพฒันาพนัธกิจสถาบนัท่ีชดัเจน 

การสนบัสนนุเป้าหมายและวตัถปุระสงค์กลยทุธ์ท่ีสมบรูณ์ และการนําไปปฏิบตัท่ีิเหมาะสม  

 การระบแุละการวิเคราะห์แนวโน้มสภาพแวดล้อม การเร่ิมต้นของการวางแผน

เชิงกลยทุธ์เร่ิมต้นท่ีการวิเคราะห์สภาพแวดล้อม เพราะการเปล่ียนแปลงสภาพแวดล้อมปกตแิล้ว

เป็นสิ่งท่ีเรียกร้องให้เกิดการพฒันาใหม่ๆ  ของสถาบนั การตรวจสภาพแวดล้อมจะต้องตอบคําถาม

สามข้อ ได้แก่ (๑) อะไรเป็นแนวโน้มสําคญัในสภาพแวดล้อม (๒) อะไรเป็นสิ่งท่ีเก่ียวข้องของ

แนวโน้มเหลา่นีสํ้าหรับสถาบนั (๓) อะไรเป็นโอกาสและภยัคกุคามท่ีมีระดบันยัสําคญั คําถาม

เหลา่นี ้ทําให้สถาบนัต้องตรวจสอบสภาพแวดล้อมสําคญัของสถาบนัแตล่ะประเภท ได้แก่ 

สภาพแวดล้อมภายในสถาบนั และสภาพแวดล้อมภายนอกสถาบนั ตลาดของสถาบนั 

สาธารณชนของสถาบนั การแขง่ขนัของสถาบนั และสภาพแวดล้อมมหภาคโดยรวม 

                       จะเห็นได้วา่เป้าหมายของการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมคือ การสร้างภาพรวมเชงิ

เอกสารของการพฒันาเชงิสภาพแวดล้อมท่ีมีระดบันยัสําคญัมากท่ีสดุ ท่ีสถาบนันัน้ต้องพจิารณา

ในการกําหนดเป้าหมายในอนาคต กลยทุธ์โครงสร้างและระบบตา่งๆ ของสถาบนั ผลการ

ตรวจสอบสภาพแวดล้อมจะทําให้เหน็ภยัคกุคามและโอกาสในอนาคตท่ีสถาบนัต้องตรวจสอบ ภยั

คกุคามเชิงสภาพแวดล้อมเป็นแนวโน้มหรือเหตกุารณ์ท่ีเป็นไปได้ท่ีจะทําให้เกิดอนัตรายกบัสถาบนั

หรือหลกัสตูรของสถาบนั นอกจากวา่สถาบนัจะแสดงการกระทําอยา่งใดอยา่งหนึง่ออกมา โอกาส

การตลาดเป็นสิ่งท่ีสถาบนัจะพอใจเพราะเป็นความได้เปรียบในเชิงแขง่ขนัท่ีดีกวา่ การประเมิน

ทรัพยากรสถาบนั ให้ทําเม่ือวิเคราะห์สภาพแวดล้อมแล้ว สถาบนันัน้ควรจะระบทุรัพยากรสําคญัท่ี

สถาบนัมีอยู(่จดุแข็ง) และขาดไป(จดุออ่น)ในกรณีของบณัฑติวิทยาลยั มหาวิทยาลยัมหาจฬุาลง

กรณราชวิทยาลยัมีทรัพยากรสําคญัคือบคุลากร ได้แก่ คณาจารย์ ผู้ มีความชํานาญทางด้าน

พระพทุธศาสนาเป็นอยา่งดีและมีเจ้าหน้าท่ีฝ่ายสนบัสนนุท่ีมีจิตบริการ เป็นต้น 

                       การกําหนดเป้าหมายและพนัธกิจของสถาบนั เป็นการวิเคราะห์ทรัพยากรและ

สภาพแวดล้อมของสถาบนั(องค์กร) ทําให้ได้ข้อมลูพืน้ฐานและเป็นการกระตุ้นให้คดิเก่ียวกบั

เป้าหมายและวตัถปุระสงค์พืน้ฐานของสถาบนั(องค์กร) กระบวนการการสร้างเป้าหมาย 

ประกอบด้วยสามขัน้ตอน ได้แก่ (๑) การกําหนดพนัธกิจของสถาบนั (๒) การกําหนดเป้าหมาย

ระยะสัน้และระยะยาว และ (๓) การกําหนดวตัถปุระสงค์เฉพาะในปัจจบุนั พนัธกิจ( mission) เป็น

เป้าหมายบางอยา่งท่ีสถาบนัจะทําให้ประสบความสําเร็จ 
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  การตรวจสอบพนัธกิจของสถาบนั(องค์กร)โดยวิธีการตอบคําถามตอ่ไปนี ้(๑) 

หน้าท่ีของสถาบนั(องค์กร)ในสงัคมคืออะไร (๒) สถาบนั(องค์กร)นําเสนออะไรให้กบัสงัคม (๓) ใคร

เป็นผู้ ท่ีสถาบนั(องค์กร)จะต้องให้บริการ  (๔) สถาบนั(องค์กร)นําเสนออะไรให้กบัผู้ ท่ีสถาบนั

(องค์กร)ให้บริการเหลา่นัน้ (๕) สถาบนั(องค์กร)จะนําเสนออะไร และ (๖) สถาบนั(องค์กร)ควรจะ

นําเสนออะไร  

 เป้าหมาย(goals) เป็นตวัแปรท่ีสถาบนัต้องเน้น แตล่ะสถาบนัควรมีกลุม่เป้าหมาย

ท่ีเป็นไปได้ท่ีเก่ียวข้องจากกลุม่เป้าหมายท่ีเลือก เชน่ มหาวิทยาลยัอาจสนใจในการเพิม่ช่ือเสียง

ระดบัประเทศ ดงึดดูนกัศกึษาท่ีมีคณุภาพมากขึน้ การปรับปรุงการสอน เป็นต้น แตม่หาวิทยาลยั

ไมส่ามารถทําให้เกิดความสําเร็จได้ทัง้หมด ดงันัน้ จงึควรเลือกในสิ่งท่ีต้องการเน้นมาดําเนินการ 

วตัถปุระสงค์( objectives)ของสถาบนั เป็นเป้าหมายท่ีจะมาถึงในปีหน้าแล้วนําเสนอออกมาใน

รูปแบบเชิงการดําเนินการ และคา่เชิงจํานวนท่ีวดัเป็นคา่ได้ เชน่ เม่ือเปล่ียนเป้าหมายของการเพิ่ม

จํานวนผู้ลงทะเบียนเป็นวตัถปุระสงค์โดยกลา่ววา่ในปีการศกึษาตอ่ไปนีจํ้านวนนกัศกึษาท่ี

ลงทะเบียนจะต้องเพิ่มขึน้ร้อยละ ๑๕ ของปีการศกึษานี ้เป็นต้น 

 การกําหนดกลยทุธ์และการนํากลยทุธ์ไปปฏิบตั ิการวางแผนเชงิกลยทุธ์ทําให้ได้

กลยทุธ์รวมของสถาบนัหรือหนว่ยการวางแผน(คณะวิชา , หลกัสตูร และ อ่ืนๆ) กลยทุธ์เชิงสถาบนั

ประกอบด้วย การตดัสินใจเก่ียวกบัหลกัสตูรปัจจบุนัของสถาบนั (หลกัสตูรใดควรเก็บไว้ หลกัสตูร

ใดควรสร้างขึน้ใหมแ่ละหลกัสตูรใดควรยกเลิก) รวมถึง หลกัสตูรใหมใ่นอนาคต และโอกาสตลาด

ของสถาบนั การกําหนดกลยทุธ์ไมใ่ชส่ิง่เดียวกบัการกําหนดเป้าหมาย กลยทุธ์เกิดขึน้จากและ

สะท้อนถึงขัน้ตอนการกําหนดเป้าหมาย  

  เคร่ืองมือเชงิวิเคราะห์ท่ีชว่ยนกัวางแผนทางการศกึษาจดักลยทุธ์ ได้แก่ (๑) กล

ยทุธ์กลุม่การลงทนุทางวิชาการ ซึง่เก่ียวข้องกบัการทบทวนหลกัสตูรปัจจบุนั เพ่ือการดงึดดูตลาด 

คณุภาพหลกัสตูร และมีศนูย์กลางท่ีพนัธกิจของสถาบนั (๒) กลยทุธ์โอกาสผลิตภณัฑ์/ตลาด เป็น

การระบกุารเปล่ียนแปลงหลกัสตูรและตลาดท่ีเป็นไปได้ 

 สดุท้ายสถาบนัจะต้องมีโครงสร้าง คนและวฒันธรรมเพ่ือนํากลยทุธ์เหลา่นี ้ไปใช้

งานหรืออาจต้องมีการออกแบบองค์การใหม ่หรือทําการปรับปรุงองค์การเดมิให้เหมาะสมกบัการ

นํากลยทุธ์ท่ีกําหนดไว้ไปปฎิบตั ิ

  การวางแผนการตลาดเชงิกลวธีิ  

 การวางแผนการตลาดเชงิกลยทุธ์( Tactical marketing planning) ควรจะ

ดําเนินการตอ่เน่ืองจากการวางแผนเชิงกลยทุธ์ โดยท่ีการวางแผนเชิงกลยทุธ์แสดงให้เห็นหลกัสตูร

และตลาดในทางปฏิบตัท่ีิสถาบนัควรจะเน้น หลกัสตูรหรือตลาดท่ีคดัเลือกนัน้ สถาบนัต้องสร้างกล
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ยทุธ์การตลาดขึน้มา แผนการตลาดเป็นทางการจะสรุปสารสนเทศและการวิเคราะห์ตามกลยทุธ์

เป้าหมายและกลา่วออกมาเป็นรายละเอียดถึงวิธีท่ีกลยทุธ์จะนําไปปฏิบตั ิ 

 แผนการตลาดควรจะประกอบด้วยเนือ้หาหลกั ๘ สว่นได้แก่ (๑) บทสรุปผู้บริหาร 

(๒) สภาวะการตลาดปัจจบุนั (๓) การวิเคราะห์ปัญหาและโอกาส (๔) วตัถปุระสงค์ (๕) กลยทุธ์

การตลาด (๖) แผนปฎิบตักิาร (๗) งบประมาณ และ (๘) การควบคมุเป้าหมายของแตล่ะตอน  

  ระบบการวางแผนการตลาด 

              Kotler and Fox ได้อธิบายวา่ ในขัน้ตอนการวางแผนนัน้ สถาบนัต้องระบหุา

โอกาสการตลาดท่ีนา่ดงึดดูใจ แล้วพฒันากลยทุธ์การตลาดท่ีมีประสทิธิภาพ สดุท้ายของขัน้ตอนนี ้

คือ การพฒันาแผนปฏิบตัท่ีิแสดงรายละเอียด ขัน้ตอนท่ีสองเก่ียวข้องกบัการนําโปรแกรมปฏิบตัใิน

แผนการตลาดไปปฏิบตัจิริง ขัน้ตอนท่ีสามเป็นกิจกรรมการควบคมุการตลาดเพ่ือให้แนใ่จวา่บรรลุ

ตามวตัถปุระสงค์ท่ีกําหนดไว้ การควบคมุการตลาดเก่ียวข้องกบัการวดัคา่ผลลพัธ์ การวิเคราะห์หา

สาเหตขุองผลลพัธ์ท่ีไมดี่ แล้วดําเนินการแก้ไขโดยการปรับแผนหรือปรับการปฏิบตัหิรือปรับทัง้สอง

ขัน้ตอน 

  การตรวจสอบการตดิตามกระบวนการการตลาด 

            Kotler and FoxÔÖ

                                                 
  ÔÖ

 Kotler, Philip; and Fox, Karen F. Strategic marketing for educational institutions. 2 nd ed.  

NJ:Prentice-hall,  1995. p.112.                                                                                                                                 

 ได้กลา่ววา่ การควบคมุการตลาดเป็นระบบการเตือนภยัขัน้ต้นของ

สถาบนั ระบบการควบคมุการตลาด ประกอบด้วย เทคนคิสําหรับการกําหนดวา่เม่ือไหร่เป้าหมาย

ตามแผนจะบรรลไุด้เม่ือไหร่ และควรปรับแผนเม่ือไหร่เม่ือการปฏิบตัไิมเ่ป็นไปตามแผน  

           ประเภทของการควบคมุการตลาด ท่ีควรใช้ใน บณัฑติวิทยาลยั มหาวิทยาลยัมหาจฬุาลง

กรณราชวิทยาลยัแบง่เป็นสามประเภท ได้แก่ (๑) การควบคมุแผนรายปี หมายถึง ขัน้ตอนท่ีใช้ใน

ระหวา่งปีเพ่ือตดิตามตรวจสอบและดําเนินการแก้ไขคําเบ่ียงเบนจากแผน การควบคมุแผนรายปี 

ถกูออกแบบมาเพ่ือตดิตามตรวจสอบผลของการใช้แผนประจําปี (๒) การควบคมุทางการเงิน 

ประกอบด้วย ความพยายามท่ีจะกําหนดหาผลกระทบของหลกัสตูร  การ บริการ สว่นแบง่ ทาง

การตลาดหรือทําเลท่ีตัง้ (3) การควบคมุกลยทุธ์  ประกอบด้วยการประเมิ นผลเชิงระบบของ

ปฏิบตักิารการตลาดของสถาบนั ท่ีเก่ียวข้องกบัโอกาสการตลาดของสถาบนั 

 

 

 



๔๔ 
 

 
 

ตอนท่ี  ๔  สภาพการจัดการศึกษาของบัณฑติวิทยาลัย มหาวิทยาลัย 

  มหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลัย  

 

     มหาวิทยาลยัมหาจฬุาลงกรณราชวิทยาลยั ได้เปิดดําเนนิการศกึษาตามพระราชปรารภ

ของพระบาทสมเดจ็พระปรมินทรมหาจฬุาลงกรณ์ พระจลุจอมเกล้าเจ้าอยูห่วั ตัง้แต่ ปี พ.ศ.๒๔๙๐  

เป็นต้นมา จนกระทัง่ถึงปี พ.ศ. ๒๕๓๐ ซึง่มหาวิทยาลยัมีอาย ุ๔๐ ปีแล้ว มีผู้ สําเร็จการศกึษาระดบั

ปริญญาตรี ๓๕ รุ่น  ในขณะนัน้ ผู้ สําเร็จการศกึษาแล้วต้องไปศกึษาตอ่ในระดบัปริญญาโทแล ะ

ปริญญาเอกในตา่งประเทศ  หรือในมหาวิทยาลยัอ่ืนภายในประเทศ ทํา ให้เกิดความยากลําบาก

ทัง้นี เ้พราะทางมหาวิทยาลยัยงัมิได้เปิดดําเนินการศกึษาในระดบัปริญญาโทและปริญญาเอก   

      มหาวิทยาลยัมหาจฬุาลงกรณราชวิทยาลยั จงึได้พจิารณาแล้ววา่ ถึงเวลาอนัสมควรท่ี

จะต้องเปิดการศกึษาระดบัปริญญาโทและปริญญาเอก  เพ่ือพฒันาการศกึษาและอํานวยความ

สะดวกแก่พระภิกษุสามเณรผู้ ต้องการท่ีจะศกึษาในระดบัสงูขึน้  มหาจฬุาลงกรณราชวิทยาลยั  จงึ

ให้จดัตัง้บณัฑิตวิทยาลยัในมหาวิทยาลยัมหาจฬุาลงกรณราชวิทยาลยั 

          ซึง่ในปี พ.ศ. ๒๕๓๐ นัน้ มหาวิทยาลยัมหาจฬุาลงกรณราชวิทยาลยั  ได้ ยกร่าง

โครงการบณัฑิตวิทยาลยัและหลกัสตูรปริญญาโทได้สําเร็จ  คณะกรรมการได้ยกร่างเฉพาะ

หลกัสตูรคณะพทุธศาสตร์ ๔ สาขาวิชา คือ สาขาวิชาบาลี, สาขาวิชาพระพทุธศาสนา , สาขาวิชา

ปรัชญา  และสาขาวิชาศาสนา  สภามหาวิทยาลยัให้ความเหน็ชอบตอ่โครงการบณัฑติวิทยาลยั  

และอนมุตัใิห้ใช้หลกัสตูรปริญญาโทในคราวประชมุ ครัง้ท่ี ๒/๒๕๓๐  

                    การบริหารของบณัฑิตวิทยาลยัมีลกัษณะพิเศษไมเ่หมือนกบัการบริหารงานของ

บณัฑิตวิทยาลยั  มหาวิทยาลยัทัว่ไป กลา่วคือมีการบริหารงานแยกสว่นจากคณะตา่งๆ โดย

เอกเทศ  ไมว่า่จะเป็นการจดัทําหลกัสตูร เปิดรับนิสิต จดัการเรียนการสอน การวดัผล แล ะ

ประเมินผล  ความสมัพนัธ์กบัคณะตา่งๆ มีเฉพาะในสว่นของผู้บริหารและคณาจารย์เทา่นัน้  ซึง่

ได้รับแตง่ตัง้จากบคุลากรในภาควิชาตา่งๆ  การบริหารงานในบณัฑิตวิทยาลยัดําเนินไปโดยมี

คณะกรรมการประจําบณัฑิตวิทยาลยั เป็นผู้วางนโยบายและแผนงาน พจิารณาหลกัสตูร และวาง

ระเบียบ ข้อบงัคบัท่ีเก่ียวกบัการบริหารงาน 

  บณัฑติวิทยาลยั มหาวิทยาลยัมหาจฬุาลงกรณราชวิทยาลยัมี นโยบายการจดัการศกึษา

ตามวตัถปุระสงค์ของการจดัตัง้บณัฑิตวิทยาลยั ดงันี ้

 



๔๕ 
 

 
 

         ๑. เพ่ือสง่เสริมให้มีสถานศกึษาระดบัสงูกวา่ปริญญาตรีสําหรับพระสงฆ์  

         ๒. เพ่ือสง่เสริมให้มีการศกึษาวิจยัพทุธธรรม เพ่ือนําไปประยกุต์แก้ปัญหาตา่ง ๆ ของสงัคม   

         ๓. เพ่ือผลติอาจารย์ นกัวิชาการ และนกับริหารด้านพระพทุธศาสนาสําหรับ 

               สถาบนัการศกึษาของคณะสงฆ์และของรัฐ 

         ๔. เพ่ือผลิตพระบณัฑิตผู้สามารถเผยแผพ่ระพทุธศาสนาทัง้ในและนอกประเทศ  

         ๕. เพ่ือสง่เสริมให้มีศนูย์การศกึษาพระพทุธศาสนาสําหรับชาวตา่งประเทศ  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  รูป ๒.๑ โครงสร้างการบริหาร บณัฑิตวิทยาลยั  

   มหาวิทยาลยัมหาจฬุาลงกรณราชวิทยาลยั 

  ในปัจจบุนับณัฑติวิทยาลยั มหาวิทยาลยัมหาจฬุาลงกรณราชวิทยาลยั  ได้จดัการเรียนการ

สอน โดยแบง่ออกเป็น ๓ หลกัสตูร คือ (๑ )พทุธศาสตรมหาบณัฑิต (๒)พทุธศาสตรดษุฎีบณัฑิต 

(๓)ประกาศนียบณัฑติ พระไตรปิฎกศกึษา  ซึง่ประกอบด้วยสาขาวิชาตา่งๆ ดงัตอ่ไปนี ้  (๑) 



๔๖ 
 

 
 

พระพทุธศาสนา (๒ )พระพทุธศาสนา  สําหรับพระภิกษุสามเณร  (๓ )พระพทุธศาสนา  สําหรับ

คฤหสัถ์ (๔)พระพทุธศาสนา  หลกัสตูรนานาชาติ  (๕)ปรัชญา (๖)ปรัชญาหลกัสตูรนานาชาติ  (๗)

บาลี (๘)บาลีพทุธศาสตร์  (๙)วิปัสสนาภาวน า (๑๐)ธรรมนิเทศ  (๑๑)สนัสกฤตและ(๑๒ )มหายาน

ศกึษา 

 

ตอนท่ี ๕ งานวจัิยท่ีเก่ียวข้อง 

 

ในการศกึษาเร่ืองการพฒันากลยทุธ์การตลาดสําหรับบณัฑติวิทยาลยัมหาวิทยาลยัมหา

จฬุาลงกรณราชวิทยาลยั นี ้ผู้ วิจยัได้ทบทวนงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องทัง้ในประเทศและตา่งประเทศดงันี ้

กิตตวิงค์ สาสวด Ô×

                                                 
Ô× ดรูายละเอียดใน กิตตวิงค์ สาสวด, “การพฒันาคณุภาพการบริการการศกึษาและประสทิธิผลการจดั

การศกึษาในมหาวิทยาลยัราชภฏัเขตภมูิศาสตร์ภาคกลาง ” , ดุษฎีนิพนธ์ปรัชญาดุษฎีบัณฑิต , (บณัฑิต

วิทยาลยั: มหาวทิยาลยัราชภฎัสวนสนุนัทา), ๒๕๓๓. 

 ได้วิจยัเร่ือง การพฒันาคณุภาพการบริการการศกึษาและประสทิธิผล

การจดัการศกึษาในมหาวิทยาลยัราชภฏัเขตภมูศิาสตร์ภาคกลาง   ซึง่การวิจยัครัง้นีมี้วตัถปุระสงค์

เพ่ือศกึษาองค์ประกอบการพฒันาคณุภาพการบริการการศกึษาและประสทิธิผลการจดัการศกึษา

และ เสนอ (ร่าง) แผนกลยทุธ์การพฒันาคณุภาพการบริการการศกึษาตอ่มหาวิทยาลยัราชภฏัเขต

ภมูศิาสตร์ภาคกลางรูปแบบการวิจยัเป็นการวิจยัเชงินโยบายกําหนดการศกึษาเป็นการวิจยัแบบ

ผสมโดยการสร้างมาตรวดัองค์ประกอบการพฒันาคณุภาพการบริการการศกึษาและประสทิธิผล

การจดัการศกึษาวิเคราะห์ด้วยสมการโครงสร้างโดยการวิเคราะห์องค์ประกอบลําดบัท่ี  ๒ กลุม่

ตวัอยา่งแบง่เป็น ๒ กลุม่คือ ๑) อาจารย์ประจําท่ีทําหน้าท่ีสอน  ๒)เจ้าหน้าท่ีสายสนบัสนนุซึง่เป็น

บคุคลากรภายในมหาวิทยาลยัราชภฏัเขตภมูศิาสตร์ภาคกลางจํานวน  ๑,๐๗๐  รายจากผล

การศกึษาพบวา่องค์ประกอบด้านการพฒันาคณุภาพการบริการการศกึษาประกอบด้วย ๗ ด้าน 

คือ ๑) การตอบสนองความต้องการของสงัคม ๒) การเน้นท่ีผู้ เรียนและผู้ มีสว่นเก่ียวข้อง ๓) การ

ประเมินคณุภาพ ๔) การชีนํ้าสงัคมและเตือนสตสิงัคม ๕) การพฒันาทรัพยากรมนษุย์ ๖) การ

ทํางานเป็นทีม และ  ๗) การดําเนินการท่ีเป็นระบบและมีการปรับปรุงอยา่งตอ่เน่ือง  และ

องค์ประกอบด้านประสทิธิผลการจดัการศกึษา ๔ ด้าน คือ ๑) การบริการวิชาการและวิจยั  ๒) การ

สง่เสริมวฒันธรรมและภมูิปัญญา ๓) การบริหารจดัการและระบบสารสนเทศ และ ๔) การผลติ

บณัฑิต 



๔๗ 
 

 
 

คําเพชร  ภริูปัญญา ÔØ

สําราญ  บญุเจริญ

 ได้ศกึษาวิจยัเร่ือง การนําเสนอยทุธศาสตร์การพฒันา

สถาบนัอดุมศกึษาไทยสูก่ารเป็นมหาวิทยาลยัระดบัโลก โดยการศกึษาวิจยัมีวตัถปุระสงค์เพ่ือ

ศกึษาถึงปัจจยัความสําเร็จของสถาบนัการอดุมศกึษาระดบัโลก เป็นการศกึษาสภาพปัจจบุนัของ

สถาบนัการศกึษาของประเทศไทย และเพ่ือนําผลท่ีได้จากการศกึษาวิจยัเสนอเป็นยทุธศาสตร์ใน

การพฒันาสถาบนัการศกึษาของประเทศไทยไปสูค่วามเป็นมหาวิทยาลยัระดบัโลก การศกึษา

ปัจจยัความสําเร็จของสถาบนัการอดุมศกึษาในระดบัโลก โดยวิเคราะห์เนือ้หาจากเอกสาร พบวา่

ปัจจยัความสําเร็จของสถาบนัการอดุมศกึษาในระดบัโลกขึน้อยูก่บัคณุภาพของภารกิจหลกัของ

สถาบนัการอดุมศกึษาในระดบัโลกเหลา่นัน้ ซึง่ประกอบด้วย หลกัสตูรและการสอน การวิจยั การ

บริหารทางวิชาการ และมติทิางสงัคมวฒันธรรม ปัจจยัด้านความเป็นนานาชาตขิองสถาบนัการ

อดุมศกึษาในระดบัโลก ได้แก่  ๑) การจดัการคณุภาพและโครงสร้างพืน้ฐาน ๒ ) หลกัสตูรและ

นวตักรรม ๓ ) การวิจยั ๔) การศกึษาเร่ืองอาณาบริเวณศกึษา นสิตินกัศกึษาและนกัวิชาการจาก

นานาชาต ิ๕) ความร่วมมือทางวิชาการและการพฒันาด้านนานานาชาต ิ๖ ) การบริการทางสงัคม 

และความฉลาดทางวฒันธรรม  
ÔÙ

                                                 
  ÔØ 

ดรูายละเอียดใน คาํเพชร ภริูปัญญา , “การนําเสนอยทุธศาสตร์พฒันาสถาบนัอดุมศกึษาไทยสูก่าร

เป็นมหาวทิยาลยัระดบัโลก ”, ดุษฎีนิพนธ์ครุศาสตรดุษฎีบัณฑิต , ( สาขาวิชาอดุมศกึษา : จฬุาลงกรณ์

มหาวิทยาลยั), ๒๕๕๐. 
ÔÙ ดรูายละเอียดใน  สาํราญ  บญุเจริญ, “การพฒันากลยทุธ์การตลาดของสาํหรับสถาบนัอดุมศกึษา

เอกชน”, ดุษฎีนิพนธ์ครุศาสตรดุษฎีบัณฑิต, (สาขาวิชาอดุมศกึษา: จฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลยั), ๒๕๔๗. 

 ได้ศกึษาวิจยัเร่ือง การพฒันากลยทุธ์การตลาดของสําหรับ

สถาบนัอดุมศกึษาเอกชน ซึง่เป็นการศกึษาถึงสภาพการตลาดการอดุมศกึษาของประเทศไทยและ

ชอ่งในการสรรหานกัศกึษา เพ่ือสงัเคราะห์สว่นประสมทางการตลาด( marketing mix) ของ

สถาบนัอดุมศกึษา ผู้ วิจยัได้นําข้อค้นพบเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาด( Marketing mix: 

Product, Price, Place, Promotion) ของสถาบนัการอดุมศกึษา ไปพฒันาเป็นกลยทุธ์การตลาด

สําหรับสถาบนัการอดุมศกึษา เรียกวา่ A-PIPE Mu Model ซึ่ งเป็น Model ท่ีประกอบด้วย (๑) กล

ยทุธ์การเจาะตลาดปัจจบุนั (๒)กลยทุธ์ราคา (๓)กลยทุธ์การขยายตลาด (๔)กลยทุธ์การสร้าง

ภาพพจน์สถาบนั (๕)กลยทุธ์พนัธมิตร และ(๖)กลยทุธ์หนว่ยงานการตลาด รวมทัง้กลวิธีในการ

ปฎิบตัเิพ่ือทําให้เกิดกลยทุธ์ตา่งๆ ท่ีสถาบนัอดุมศกึษาแตล่ะแหง่สามารถนํากลยทุธ์ไปปรับ

ประยกุต์ใช้ให้เหมาะสมกบัสถาบนัของตน สว่นข้อเสนอแนะสําหรับผู้บริหารสถาบนัอดุมศกึษานัน้

คือ ผู้บริหารสถาบนัอดุมศกึษาต้องยอมรับวา่แนวคดิกลยทุธ์ทางการตลาดต้องเป็นสว่นหนึง่ของ



๔๘ 
 

 
 

การบริหารจดัการของสถาบนัอดุมศกึษา จงึจะทําให้สามารถนํากลยทุธ์ทางการตลาดไปใช้งานให้

เกิดประสิทธิภาพตอ่ไปได้ 

ประดษิฐ์  อารยะการกลุ ÔÚ

เอือ้อารี  ทองแก้ว

 ได้ศกึษาวิจยัเร่ือง การพฒันากลยทุธ์การแขง่ขนัของ

มหาวิทยาลยัในกํากบัของรัฐ ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัภายนอกท่ีชีนํ้ากลยทุธ์การแขง่ขนัของ

มหาวิทยาลยัในกํากบัของรัฐอยา่งมาก ทัง้ท่ีสง่ผลในปัจจบุนัและในอนาคต ได้แก่ ทิศทางการ

พฒันาประเทศท่ีมุง่ไปสูส่งัคมดจิิตอล และการให้ความสําคญักบัการฝึกอบรมตลอดอายงุานของ

แรงงานท่ีประกอบวิชาชีพชัน้สงู ปัจจยัภายนอกท่ีเป็นอปุสรรคของมหาวิทยาลยัในกํากบัของรัฐ

อยา่งมากทัง้ในปัจจบุนัและในอนาคต คือ คณุภาพของนกัศกึษา การสนบัสนนุด้านงบประมาณ

จากท่ีมีแนวโน้มลดลง และการขาดแคลนอาจารย์ท่ีมีคณุภาพ 
ÕÑ

Larocco

 ได้ศกึษาวิจยัเร่ือง การตลาดสถาบนัราชภฎัสวนดสุติ ผลของการวิจยั

สรุปได้วา่ คณะผู้บริหารของสถาบนัราชภฎัสวนดสุติได้นําเอารูปแบบของการบริหารการตลาดมา

ใช้ในการบริหารจดัการอยา่งเตม็รูปแบบ  ในขณะท่ีกลุม่บคุคลภายนอกตา่งพากนัตระหนกัถึง

สภาวการณ์การแขง่ขนัท่ีรุนแรงของตลาดอดุมศกึษายคุโลกาภิวฒัน์เชน่เดียวกบัผู้บริหาร โดยท่ีทัง้

คณะผู้บริหารของสถาบนัราชภฎัสวนดสุิตและกลุม่บคุคลภายนอกมีความเห็นท่ีตรงกนัวา่ตลาด

อดุมศกึษายงัเป็นตลาดท่ีมีศกัยภาพแตท่างสถาบนัราชภฎัสวนดสุติต้องพยายามสร้างความ

แตกตา่งให้กลุม่เป้าหมายรับรู้และต้องมีการขยายฐานลกูค้าเพ่ือสร้างความได้เปรียบในการแขง่ขนั 
ÕÒ

                                                 
ÔÚ ดรูายละเอียดใน ประดษิฐ์  อารยะการกลุ, “การพฒันากลยทุธ์การแขง่ขนัของมหาวทิยาลยัในกํากบั

ของรัฐ”. ดุษฎีนิพนธ์ครุศาสตรดุษฎีบัณฑิต, (สาขาวิชาอดุมศกึษา: จฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลยั), ๒๕๔๗. 
ÕÑ ดรูายละเอียดใน เอือ้อารี  ทองแก้ว, “การตลาดสถาบนัราชภฎัสวนดสุติ” , วิทยานิพนธ์

บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต, (บณัฑิตวิทยาลยั: มหาวิทยาลยัราชภฎัสวนดสุติ), ๒๕๔๗. 

  ÕÒ
 Larocco, Micheal V. Assessment of marketing strategies used by colleges and universities 

in the State of Illinois offering Master Pregrams in Business. Thesis (D.B.A.), Nova University, 1991. 

 ได้ศกึษากลยทุธ์การตลาดท่ีใช้โดยวิทยาลยัและมหาวิทยาลยัในรัฐอิลนิอยส์ท่ี

เปิดสอนหลกัสตูรปริญญาโททางธุรกิจ  การศกึษาพบวา่  (๑)กลยทุธ์การตลาดท่ีใช้มากท่ีสดุ            

(มากกวา่ร้อยละ ๔๐) คือ การสง่เสริมการขาย การจดัจําหนา่ย การโฆษณา  การสรรหาบคุคล การ

พฒันาหลกัสตูรและการประชาสมัพนัธ์  กลยทุธ์การตลาดท่ียอมรับวา่มีประสทิธิผลมากท่ีสดุ คือ  

การสรรหาบคุคล การจดัจําหนา่ย การวางแผนการตลาดและการวิจยัตลาด ( ๒) มีความแตกตา่ง

ระหวา่งสถาบนัของรัฐ / เอกชน / และสถาบนัในเมือง / ชานเมือง /  ชนบท  และทางเลือกของ

สถาบนักลยทุธ์การตลาด อยา่งไรก็ตามไมมี่ความแตกตา่งกนัระหวา่งสถาบนัทางโลกและสถาบนั

ศาสนา  (๓) การสรรหาบคุคลเป็นองค์ประกอบสําคญัมากท่ีชว่ยให้วิทยาลยัและมหาวิทยาลยั



๔๙ 
 

 
 

บรรลวุตัถปุระสงค์จํานวนผู้ รับสมคัรเรียน ( ๔) สถาบนัการศกึษาท่ีลงทนุในการพฒันาหลกัสตูรจะ

มีการเตบิโตในยอดผู้สมคัรเร็วท่ีสดุ (๕) สว่นประสมการตลาดท่ีใช้มากท่ีสดุคือ ผลิตภณัฑ์  (บริการ) 

และการจดัจําหนา่ย ( ๖) ประสิทธิผลของกลยทุธ์การตลาดจะแตกตา่งกนัไปตามประเภทของ

สถาบนัและสภาพประชากรศาสตร์ ( ๗) วิทยาลยัและมหาวิทยาลยั  ในกลุม่ตวัอยา่งมากกวา่ร้อย

ละ  ๘๐ ใช้แนวคดิการตลาดสถาบนัการศกึษาท่ีใช้แนวคดิการตลาดจะพบความสําเร็จใน

วตัถปุระสงค์จํานวนผู้สมคัรเรียน ( ๘) โครงการองค์การไมไ่ด้สนบัสนนุประสิทธิผลในการบรรลุ

วตัถปุระสงค์จํานวนผู้สมคัรเรียนสถาบนั ( ๙) สถาบนัเอกชนจะมีความเข้มข้นในโปรมแกรม

การตลาดของสถาบนัมากกวา่สถาบนัของรัฐ ( ๑๐) กลยทุธ์การจดัจําหนา่ยเป็นองค์ประกอบ

สําคญัท่ีทําให้การตลาดอดุมศกึษาประสบความสําเร็จ 

 ApseyÕÓ

 Narkawicz

 ได้ศกึษาวิจยัเก่ียวกบัการทํา กลยทุธ์ตลาดของมหาวิทยาลยั ผลการวิจยัพบ วา่

วิทยาลยัและมหาวิทยาลยัจะใช้กลยทุธ์การตลาดและ/หรือเทคนิคการตลาดเป็นสว่นหนึง่ของ

โปรแกรมการเพิ่มทนุจากนิตบิคุคลของสถาบนันัน้  กลุม่ตวัอยา่งท่ีศกึษาเป็นวิทยาลยั/

มหาวิทยาลยัของรัฐมชิแิกน การศกึษาพบวา่สถาบนัเอกชนมีการจดัองค์การและมีความเช่ียวชาญ

มากกวา่ในความพยายามการเพิม่ทนุของสถาบนั นติบิคุคลมีแนวโน้ม  จะให้การสนบัสนนุสถาบนั

ท่ีนําเสนอหลกัสตูรท่ีมีผลประโยชน์โดยตรงกบักิจการนัน้  ขนาดของสถาบนัและความหลากหลาย

ของหลกัสตูรเป็นปัจจยัสําคญั  ของการชกัชวนให้กิจการตา่ง  ๆ ให้การสนบัสนนุทางการเงินกบั

วิทยาลยัและมหาวิทยาลยัท่ีร้องขอความชว่ยเหลือ  โดยทัว่ไปแล้วนิตบิคุคล  จะให้การสนบัสนนุ

สถาบนัเอกชนท่ีมีการพฒันาการมีช่ือเสียงทางคณุภาพกบันติบิคุคลนัน้ และสดุท้ายวิทยาลยั/

มหาวิทยาลยัของทัง้รัฐและเอกชนพบความสําเร็จในการเพิม่ทนุจากนติบิคุคลโดยการสร้าง

ความสมัพนัธ์ท่ีดีกบันิตบิคุคลเหลา่นัน้ 
ÕÔ

                                                 
   ÕÓ Apsey, Gary Ronald. Marketing strategies by higher education for corporation fund- 

raising. Thesis (PH.D), Michigan State University, 1993. 
ÕÔ

 Narkawicz, Melanie Goodson. Marketing acceptance and its relationship to selected 

Institutional characteristic in higher education institutions. Thesis (ED.D), East Tennessee State 

University, 1994. 

 ได้ ศกึษาระดบัยอมรับการตลาดของ  วิทยาลยัและมหาวิทยาลยัใน

สหรัฐอเมริกา โดยใช้ “ตวัแบบส่ีขัน้ตอนการสะท้อนการยอมรับการตลาดในสถาบนัอดุมศกึษา ” ท่ี

พฒันาขึน้โดย  Simmons และ  Laczniak (1992)  เป็นฐานในการศกึษา  ขัน้ตอนคือ ( ๑) การ

สง่เสริมการตลาด ( ๒) การวิจยัตลาด ( ๓) การจดัการการมาสมคัรเรียน  และ  (๔) การจดัการ



๕๐ 
 

 
 

การตลาด การวิจยัพบวา่มหาวิทยาลยัสว่นมากบรรลขุัน้ท่ีหนึง่แล้ว  (การตลาดคือการสง่เสริม

การตลาด)  สําหรับขัน้ท่ีสอง  (การตลาดคือการวิจยัตลาด)  มีมหาวิทยาลยัมากกวา่คร่ึงหนึง่

เล็กน้อยท่ีใช้ขัน้ตอนนี ้และประมาณหนึง่ในส่ีขัน้ตอนท่ีสาม  (การตลาดคือการจดัการการมาสมคัร

เรียน)  และขัน้ท่ีส่ี  (การตลาดคือการจดัการการตลาด) ตวัแบบการตลาดส่ีขัน้ตอนนีมี้เหตผุล

พอสมควรในการนําไปใช้ แตค่วรจะต้องมีการวิจยัเพิ่มเตมิ 

 KajcienskiÕÕ

                                                 
   ÕÕ Kajcienski, Chester Donald. The utilization of selected marketing elements by higher 

Education institution. Thesis (ED.D), University of Nevada, Las Vegas, 1980.  

 ได้ศกึษา ถึงองค์ประกอบ ของ การตลาด  (marketing elements) ท่ี

สถาบนัอดุมศกึษาท่ีมีผู้ เรียนมากกวา่ ๑,๐๐๐ คนเลือกใช้  ผู้ วิจยัทําการวิเคราะห์เนือ้หาจากตํารา

ด้านการตลาดได้องค์ประกอบการตลาดสถาบนัอดุมศกึษา ๒๐ องค์ประกอบ  คือ ผลิตภณัฑ์ราคา 

กลยทุธ์การตลาด ตลาด การสง่เสริมการตลาด การวิจยัตลาด สว่นประสมการตลาด  การวิเคราะห์

ตลาด การโฆษณา เป้าหมายการตลาด  การแขง่ขนั  สว่นแบง่ตลาด  การบริการ  สารสนเทศ

การตลาด  อปุสงค์  การพยากรณ์  สถานท่ี  ชอ่งทางการตลาด  การจดัซือ้  ภาพพจน์ และ

ประชากรศาสตร์ องค์ประกอบทัง้ ๒๐ข้อ ถกูนําไปใช้สร้างเคร่ืองมือการสํารวจ ผลการศกึษาพบวา่ 

(๑) องค์ประกอบทัง้ ๒๐ องค์ประกอบนีม้ิได้ถกูใช้งานทัง้หมด ( ๒) องค์ประกอบท่ีถกูใช้มากท่ีสดุ

คือ การบริการ การสง่เสริม การตลาด เป้าหมายการตลาด การโฆษณา และสว่นแบง่การตลาด 

(๓) องค์ประกอบท่ีไมไ่ด้ถกูใช้งานคือ ราคา กลยทุธ์การตลาด การวิจยั  สารสนเทศ อปุสงค์ และ

การพยากรณ์ ( ๔)การบริการเป็นองค์ประกอบการตลาดท่ีใช้มากท่ีสดุ ( ๕)ลําดบัสําคญัในการใช้

องค์ประกอบเหลา่นัน้จะแตกตา่งกนัออกไประหวา่งสถาบนัของรัฐและเอกชน  โดยท่ีสถาบนัของรัฐ

เน้นไปท่ีการวิจยัและการประชากรศาสตร์  ในขณะท่ีสถาบนัอดุมศกึษาเอกชนเน้นมากไปท่ีการ

พยากรณ์ (๖)ความแตกตา่งเชงิสถิต ิท่ีมีระดบันยัสําคญัในการใช้งานองค์ประกอบการตลาดเม่ือ

เปรียบเทียบระหวา่งสถาบนัของรัฐและเอกชน  จะมี ๗ องค์ประกอบจาก  ๒๐ องค์ประกอบ ได้แก่ 

ราคา ตลาด สว่นประสมการตลาด การวิเคราะห์ตลาด การโฆษณา สว่นแบง่ตลาดและการ

พยากรณ์ (๗)ปัจจยัสองประการท่ีทําให้เกิดข้อจํากดัในการใช้งานองค์ประกอบการตลาดทัง้หมด

ของสถาบนัอดุมศกึษา  ปัจจยัแรกคือ การมีทรัพยากรไมเ่พียงพอ และปัจจยัท่ีสองคือ คําวา่ 

“การตลาด” แตจ่ะไมมี่ความแตกตา่งท่ีมีระดบันยัสําคญัในทางสถิตริะหวา่งสถาบนัเอกชนและรัฐ

ท่ีเก่ียวข้องกบัปัจจยัข้อจํากดัทัง้สองข้อ  (๘)สถาบนัอดุมศกึษาจะต้องมอบหมายความรับผดิชอบ

การตลาดของสถาบนั ให้กบัตําแหนง่งานท่ีกําหนดเฉพาะขึน้มา แตก่ารวิจยัไมพ่บความสมัพนัธ์ท่ีมี

ระดบันยัสําคญัเชิงสถิตริะหวา่งระดบัของบคุคลท่ีรับผิดชอบมากท่ีสดุในด้านการตลาดสถาบนั 
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และระดบัของการใช้งานองค์ประกอบการตลาดและ  (๙) บคุคลท่ีรับผดิชอบการตลาดของสถาบนั

ควรมีความรู้ระดบัปริญญาท่ีคอ่นข้างสงู 

 PeacockÕÖ

 Brown

 ศกึษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การเลือกวิทยาลยัของนกัศกึษา และความสมัพนัธ์

ของทางเลือกนัน้ กบักระบวนการทางตลาดของวิทยาลยัชาวพืน้เมืองทางตะวนัออกเฉียงเหนือของ

รัฐมินเนสโซตา  ประเทศสหรัฐอเมริกา  การศกึษาเก่ียวข้องกบักระบวนการสามขัน้ตอนของการ

เลือก คือ การมีใจโน้มเอียง การค้นหา  และการตดัสนิในเลือกการศกึษาพบวา่มีปัจจยัจํานวนหนึง่

ท่ีมีอิทธิพลตอ่การเลือกวิทยาลยั  ในขัน้การมีใจโน้มเอียงนกัศกึษายอมรับวา่  พวกเขารู้เสมอวา่เขา

จะเข้าศกึษาตอ่วิทยาลยัและพวกเขาช่ืนชมกบัความสามารถทางวิชาการของวิทยาลยัท่ีจะสมคัร

เรียน ในขัน้การค้นหาและการตดัสนิใจเลือกนกัศกึษาจะตอบสนองอยา่งสม่ําเสมอกบัปัจจยัด้าน

ทําเลท่ีตัง้วิทยาเขต  หลกัสตูรทางวิชาการขนาดชัน้เรียน ค้าใช้จา่ย ความไมตรี/ความเป็นเพ่ือน 

และขนาดวิทยาเขต ผู้ วิจยัหวงัวา่ผลการวิจยัครัง้นีจ้ะนําไปปรับปรุงวิทยาลยัการด้านสรรหา

นกัศกึษา และทําให้ได้ระบบของการวิเคราะห์แนวโน้มลกูค้า(นกัศกึษา)และกิจกรรมตา่งๆ  ท่ีทําให้

แนใ่จได้วา่สถาบนัจะมีการเตบิโตและประสบผลสําเร็จ 
Õ×

                                                 
  ÕÖ Peacock, Thomas D.Factors influencing student college choice at  a northern 

Minnesota tribal college.  Thesis (ED.D), University of Minnesota, 2000. 

 Õ× Absher and Crawford. Marketing the community college starts with understanding 

 Students’ perspectives.Community College Review; v.23 (Spring 1996) pp. 59-68.   

 (1991 อ้างใน Absher and Gerald, 1996) ได้ระบอุงค์ประกอบภาพพจน์

สถาบนัอดุมศกึษา ๑๗ ประการ ท่ีพบในการศกึษานกัศกึษาของมหาวิทยาลยั Ball State 

องค์ประกอบเหลา่นีถ้กูศกึษาโดยการวดัความสําคญัของแตล่ะองค์ประกอบในการเลือกสถาบนั

บณัฑติศกึษา (วิทยาลยัหรือมหาวิทยาลยั) ของนกัศกึษา ในองค์ประกอบทัง้ ๑๗ ประการ นัน้ ท่ีมี

ความสําคญัมากท่ีสดุ ๕ อนัดบั ได้แก่ คณุภาพการศกึษา กิจกรรมนนัทนาการ อาคารสถานท่ี 

คณาจารย์ และการแนะนําสถาบนั ท่ีมีความสําคญัในระดบัรองลงไปได้แก่  ช่ือเสียงของสถาบนั 

การมีไมตรีจติ/ความเป็นเพ่ือน  ต้นทนุคา่ใช้จา่ย  การได้งานทํา  (หลงัจบการศกึษา)  และความนา่

ดงึดดูใจทางกายภาพ  สว่นท่ีมีความสําคญัน้อย ๗ อนัดบั ได้แก่ กิจกรรมทางสงัคม การจดัการ

วิทยาเขต ความสะดวกสบายและการเข้าถึงได้งา่ยของทําเลท่ีตัง้สถาบนั  ศลิปะและความบนัเทิง

ชนุชนรอบสถาบนั  อาคาร  สถานท่ี อปุกรณ์การกีฬา  สําหรับนกัศกึษาด้วยกนัและกีฬาระหวา่ง

เพ่ือนนกัศกึษา 
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Absher,Crawford and GatlinÕØ

 Absher & Crawford

 ได้ศกึษาพบองค์ประกอบภาพพจน์สถาบนัอดุมศกึษา 

29 ประการ  เม่ือศกึษาจากนกัศกึษาของ  มหาวิยาลยัแหง่ North Alabama องค์ประกอบเหลา่นี ้

สํารวจพบโดยการวดัความสําคญัของแตล่ะประการในการทํานายการเลือกสถาบนั บณัฑิตศกึษา

ของนกัศกึษา ในองค์ประกอบดงักลา่ว ท่ีมีความสําคญัมากมี ๑๐  องค์ประกอบ  ดงันี  ้ความ

สะดวกสบายและการเข้าถึงได้งา่ยของทําเลตัง้สถาบนั  ประเภทโปรแกรมทางวิชาการ  ชมุชนท่ี

สถาบนัตัง้อยู่  คณุภาพโดยรวมของการศกึษา  ขนาดของสถาบนัชัน้เรียนขนาดเล็ก  คณุสมบตัขิอง

อาจารย์ คา่ใช้จา่ยต่ําเม่ือสมคัรเรียน  ทนุการศกึษา  หรือความชว่ยเหลือทางการเงินท่ีมีให้  ช่ือเสียง

โดยรวมของสถาบนั 

  ท่ีมีความสําคญัในระดบัปานกลางได้แก่ ปัจจยัด้านความปลอดภยัในวิทยาเขต  การมี

ไมตรีจติ / ความเป็นเพ่ือในวิทยาเขต คําแนะนําของบดิามารดาหรือญาต ิคําแนะนําของคณาจารย์

ในสถาบนัการศกึษาเดมิ (ก่อนบณัฑิตศกึษา) ความดงึดดูใจทางกายภาพของมหาวิทยาลยั  ความ

สนใจของสถาบนัท่ีมีตอ่นกัศกึษา  การโฆษณาหรือวสัดสุิ่งพิมพ์  บริการจดัหางานท่ีมีอยู่  และ

มาตรการในการรับสมคัร 

  สว่นท่ีมีความสําคญัน้อย ๙  องค์ประกอบสดุท้าย ได้แก่ประสิทธิผลของผู้สรรหานกัศกึษา

ของสถาบนั  ศลิปะและความบั นเทิงท่ีมี ในสถาบนั กิจกรรมทางสงัคมในวิทยาเขต  กีฬาระหวา่ง

เพ่ือนนกัศกึษา คําแนะนําของเพ่ือนระดบั บณัฑิตศกึษา การจดัวิทยาเขต  คําแนะนําของอาจารย์ท่ี

ปรึกษาในระดบั บณัฑิตศกึษา  ระบบการแนะนําการศกึษาท่ีสถาบนั  คําแนะนําของเพ่ือนระดบั

มหาวิทยาลยั และคําแนะนําของนายจ้าง 
ÕÙ

                                                 
     ÕØ Absher and Crawford. Marketing the community college starts with understanding 

Students’ perspectives. Community College Review; v.23. 

  ÕÙ Absher and Crawford. Marketing the community college starts with understanding 

 Students’ perspectives. Community College Review; v.23 (Spring 1996) pp. 59-68.   
 

 ได้ศกึษาระดบันยัสําคญัขององค์ประกอบท่ีนกัศกึษาวิทยาลยั

ชมุชนใช้ในการเลือก บณัฑิตวิทยาลยั โดยใช้องค์ประกอบ  ๒๙ ประการของ  Absher  , Crawford 

and Gatlin (1993) ท่ีกลา่วมาแล้ว  ผลการศกึษา ทําให้สามารถ จดัลําดบัปัจจยัการเลือก บณัฑิต

วิทยาลยัของนกัศกึษา ตามระดบัความสําคญัได้ ดงันี ้คณุภาพโดยรวมของการศกึษา  ประเภทของ

โปรแกรมทางวิชาการ  คา่เลา่เรียน/คา่ธรรมเนียมการศกึษา  ช่ือเสียงของ บณัฑิต วิทยาลยั  

คณุสมบตัขิองอาจารย์  ความสะดวกและการเข้าถึงทําเลท่ีตัง้ความสนใจของ บณัฑิตวิทยาลยั ท่ีมี
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ตอ่นกัศกึษา  การมีไมตรีจติ/ความเป็นเพ่ือในวิทยาเขต  ชมุชนท่ีบณัฑิตวิทยาลยัตัง้อยู่  ปัจจยัด้าน

ความปลอดภยัในมหาวิทยาลยั  

 ปัจจยัท่ีมีความสําคญัระดบัรองลงไปได้แก่ มาตรฐานในการรับสมคัร (3.84) บริการจดัหา

งาน ขนาดของสถาบนั ความดงึดดูความสนใจทางกายภาพของสถาบนั ชัน้เรียนขนาดเลก็ 

คําแนะนําของบดิามารดาหรือญาต ิ  ระบบการให้คําแนะนําของสถาบนั  กิจกรรมทางสงัคมของ

สถาบนั  การโฆษณาหรือวสัดสุิ่งพิมพ์  คําแนะนําของเพ่ือนในสถาบนั  

 สว่นปัจจยัท่ีมีความสําคญัระดบัน้อยได้แก่ การจดัการวิทยาเขต  กีฬาระหวา่งเพ่ือนใน

สถาบนั ทนุการศกึษา หรือการชว่ยเหลือทางการเงิน ประสิทธิผลของผู้สรรหานกัศกึษาของสถาบนั 

ศลิปะและความบนัเทิงของสถาบนั  คําแนะนําของอาจารย์ในมหาวิทยาลยั คําแนะนําของเพ่ือน

ในมหาวิทยาลยัคําแนะนําของนายจ้าง(2.89) 

  นอกจากการจดัลําดบัปัจจยัสําคญัท่ีนกัศกึษาใช้ในการเลือกบณัฑิตวิทยาลยัแล้ว  Absher 

& Crawford ได้ใช้ Factor analysis จดักลุม่ปัจจยัทัง้ ๒๙ ออกเป็น ๙ กลุม่ โดยแตล่ะกลุม่จะรวม

ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กนัไว้ในกลุม่เดียวกนั และได้แนะนําช่ือกลุม่ปัจจยัไว้ดงัตอ่ไปนี ้

๑ ‘Practical Minded’ ได้แก่ ปัจจยัสําคญั คือ ความสนใจของสถาบนั  ปัจจยัความ

ปลอดภยั  คณุสมบตัอิาจารย์  คณุภาพโดยรวมของการศกึษา  คา่เลา่เรียน  ทนุการศกึษาและการ

ชว่ยเหลือทางการเงิน ไมตรีจติและความเป็นเพ่ือน(ร้อยละ 58) 

 ๒. ‘Advice Seeker’ ได้แก่ ปัจจยั ตอ่ไปนีคื้อ คําแนะนําของอาจารย์ท่ีปรึกษาระดบั

บณัฑิต ศกึษา  คําแนะนําของอาจารย์ระดบั บณัฑิต ศกึษา  คําแนะนําของเพ่ือนมหาวิทยาลยั

คําแนะนําของบดิามารดาและญาตแิละคําแนะนําของเพ่ือน 

Joe College’ (campus magnets) ได้แก่ปัจจยัตอ่ไปนีคื้อระบบการคําแนะนําท่ี 

สถาบนั  นกัสรรหานกัศกึษาของสถาบนั  การโฆษณาและสิ่งตีพิมพ์  บรรยากาศ การสมคัร  ความ

สนใจของสถาบนั การบริการจดัหางานและประเภทของโปรแกรมวิชาการท่ีนําเสนอ(ร้อยละ) 

๓ ‘Good timers’ ได้แก่ปัจจยัตอ่ไปนีคื้อ กิจกรรมทางสงัคม  การจดัสถาบนั  ศลิปะและ

ความบนัเทิง กีฬา(ร้อยละ 8) 

 5 ‘Warm Friendlies’ ได้แก่ ปัจจยัตอ่ไปนีคื้อ ขนาดของสถาบนั  ทําเลท่ีตัง้  ความดงึดดู

ความสนใจทางกายภาพ ชมุชนท่ีแวดล้อมสถาบนั การมีขนาดชัน้เรียนท่ีเล็ก  และสดุท้ายคือคา่เลา่

เรียน(ร้อยละ 7) 

  Absher & Crawford ได้ระบุ  Market segment พืน้ฐานกําหนดมาต รฐานการแบง่

ประเภทตวัแปรท่ีมีอิทธิพลในการเลือก บณัฑิตวิทยาลยัของนกัศกึษาวิทยาลยั  segment สําคญั



๕๔ 
 

 
 

ของนกัศกึษา บณัฑิตวิทยาลยัจะมีจํานวนนกัศกึษามากท่ีสดุ  กลุม่นีเ้รียกวา่  ‘Practical minded’ 

(58%) ซึง่เก่ียวข้องตวัแปรด้านคณุภาพ ช่ือเสียงทางวิชาการ คณาจารย์ และปัจจยัความปลอดภยั

ใน วิยาเขตและท่ีเหลืออีก 4 segments รองได้แก่ advice seekers (17%) campus maganets 

(10%) good time (8%) และ warm Friendlies (7%) ดงันัน้ ผู้บริหารบณัฑิตวิทยาลยัจะต้อง

วางแผนและทําการตลาด บณัฑิตวิทยาลยัโดยอ้างอิงตาม market segment ท่ีระบไุว้ สว่นตวัแปร

การเลือกสถาบนัสําคญั 5 อนัดบัแรก ได้แก่ (1)  คณุภาพการศกึษาโดยรวม (2) ประเภทของ

โปรแกรมวิชาการ (3) คา่เลา่เรียนและคา่ธรรมเนียมของสถาบนั (4) ช่ือเสียงโดยรวมของสถาบนั 

(5) คณุสมบตัขิองอาจารย์ 

  Frisher and BelcherÕÚ

  Zuker

 ได้ศกึษาเพ่ือระบหุาเทคนคิการสรรหานกัศกึษาท่ีมี  ประสิทธิผล 

โดยศกึษาจากนกัศกึษาหลกัสตูรเทคโนโลยี automotive การศกึษาพบเทคนคิการสรรหานกัศกึษา  

15 เทคนคิ และจดัลําดบัความการสนองตอบของนกัศกึษาดงันี ้  ช่ือเสียงของโปรแกรม 

automotive(คา่เฉล่ีย  4.39) ช่ือเสียงของมหาวิทยาลยั (คา่เฉล่ีย  3.80) การเย่ียมชมวิทยาเขต

(คา่เฉล่ีย  3.37) บดิามารดาหรือญาตพ่ีิน้อง (คา่เฉล่ีย  3.26) อาจารย์ท่ีปรึกษา  / อาจารย์ (คา่เฉล่ีย  

2.95) กิจกรรมการสรรหาด้านเทคโนโลยี (คา่เฉล่ีย  2.90) เพ่ือน (คา่เฉล่ีย  2.83) เอกสารโฆษณา

ประชาสมัพนัธ์ มหาวิทยาลยั (คา่เฉล่ีย  2.74) ทําเลท่ีตัง้ (คา่เฉล่ีย  2.74) วสัดสุง่เสริมการตลาด

(คา่เฉล่ีย 2.60) ศษิย์เก่า(คา่เฉล่ีย 2.51) ผู้สรรหาของมหาวิทยาลยัไปเย่ียมโรงเรียน (คา่เฉล่ีย 2.29)

ความชดัเจนหรือการโอนโดยตรงจากวิทยาลยั ชมุชน(คา่เฉล่ีย  2.04) แผน่ป้ายประกาศ (คา่เฉล่ีย  

1.90) โค้ชกีฬา(คา่เฉล่ีย 1.78) 
ÖÑ

                                                 
  ÕÚ Frisher, Belcher and Sanders. Recruitment techniques that influences students to Attaend 

four-year automotive pregrams. Journal of vocational Education  research; v.25 no.2 (2000) : 104-

125.    

  ÖÑ Zuker, R. Fred. Factors to consider in selecting a college. 

 รองอธิการบดีและคณะบดีฝ่ายบริการนกัศกึษา มหาวิทยาลยัแหง่ Dallas ได้

เสนอปัจจยัท่ีควรพิจารณาในการเลือกสถาบนัระดบั บณัฑิตศกึษาท่ีมีความสําคญัมากซึง่ได้แก่ 

ขนาดสถาบนั ทําเลท่ีตัง้ สภาพแวดล้อมทางวิชาการและสภาพแวดล้อมทางสงัคม  สว่นปัจจยัท่ีมี

ความสําคญัในระดบัรองลงไปได้แก่ สาขาวิชาการ  กิจกรรมเสริมหลกัสตูร คา่ใช้จา่ยการศกึษา

ประเดน็อ่ืนๆ ตามความต้องการและความหวงัของผู้ เรียนแตล่ะคน 
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             NeimeyerÖÒ

              Rateitall

 ผู้ อํานวยการสํานกังานรับสมคัรระดบับณัฑติศกึษา  ของมหาวิทยาลยัแหง่

รัฐนิวเจอร์ซีย์  วิทยาเขต Newark ได้เสนอปัจจยัสําคญัท่ีบดิามารดาและนกัศกึษาควรพจิารณาใน

การเลือกสถาบนับณัฑติศกึษา ดงันีคื้อ ทําเลท่ีตัง้  ขนาดของสถาบนั  จํานวนของสาขาวิชาท่ีมีมาก

ให้เลือกเรียน  ทางเลือกหลกัสตูรพเิศษ เชน่  หลกัสตูรร่วมกบัสถาบนัอ่ืน  เป็นต้น ขอบเขตของ

ทรัพยากรท่ีจดัให้กบันกัศกึษาโดยผา่นห้องสมดุ การบริการด้านสขุภาพ และศนูย์ท่ีปรึกษาด้าน

บคุคลและอาชีพ เป็นต้น  ขอบเขตของการให้คําแนะนําทางวิชาการท่ีกําหนดให้กบันกัศกึษาและ

ผู้ รับผิดชอบในด้าน ตา่งๆ ความทนัสมยัของสถาบนัตอ่การใช้คอมพวิเตอร์  ประเภทของงานวิจยัท่ี

จะทําโดยผา่นทนุวิจยั  สถาบนั  และศนูย์ตา่งๆ ในวิทยาเขตท่ีนกัศกึษาระดบั บณัฑติศกึษา อาจจะ

สามารถมีสว่นร่วมได้  การมีโปรแกรมแลกเปล่ียนกบัตา่งประเทศ หรือนานาชาติ  ในวิทยาเขตนัน้

ประชากรนกัศกึษาเป็นแบบหลากหลาย หรือแบบประเภทเดียว จํานวนกิจกรรมนกัศกึษาเก่ียวข้อง

มีมากเทา่ไร และในทาง ปฏิบตัิแล้ว นกัศกึษาจํานวนเทา่ไรท่ีสนใจเข้าร่วมด้วย  ประสบการณ์จาก

ชัน้เรียน 
ÖÓ

                                                 
  ÖÒ Neimeyer, Bruce C. Selecting a college: part 2. 

  ÖÓ  Rateitall. Most important factors in selecting a university 

 ได้จดัทํารายการปัจจยัสําคญัในการเลือก บณัฑิตวิทยาลยัของนกัศกึษาและ

ให้ผู้ชม Web site สามารถให้คะแนนแบบ  Online ได้ รายการปัจจยัและผลการสํารวจ  ณ วนัท่ี 30 

พฤษภาคม  2547 มีดงันี  ้หลกัสตูร (Rating4.55) คณุภาพอาจารย์ (Rating4.55) อาคารสถานท่ี / 

การให้บริการ (Rating4.30) ทําเลท่ีตัง้สถาบนั (Rating4.13) คา่เลา่เรียน (Rating3.94) การ

ชว่ยเหลือทางการเงิน (Rating3.88) ขนาดของมหาวิทยาลยั / จํานวนนกัศกึษา (Rating3.50) 

หอพกัภายในมหาวิทยาลยั (Rating3.31) ขนาดเฉล่ียของชัน้เรียน (Rating3.22) ความใกล้บ้าน

(Rating3.09) คณุภาพของบริการจดัหางาน (Rating3.00) ช่ือเสียง ของมหาวิทยาลยั  / การ

จดัลําดบั(Rating2.67) สมาคมนกัศกึษาชาย / นกัศกึษาหญิง (Rating2.50) คณุภาพของโปรแกรม

ด้านกีฬา (Rating2.30) ความผกูพนัทางศาสนา (Rating2.20) ภาพ ลกัษณ์ ด้านการเมือง

(Rating1.93) 

 Fulbright program (2004) ได้เสนอรายการสิ่งท่ี ผู้ เรียนควรพิจารณาเม่ือเลือกโปรแกรม

ของมหาวิทยาลยั แตท่กุรายการไมไ่ด้สําคญัตอ่ผู้ เรียนทกุคน   

              กลุม่รายการท่ี 1 ได้แก่ เครดติการได้งานทําลว่งหน้า  การชว่ยเหลือทางการเงินท่ีมี  การ

โอนการเรียนท่ีเป็นไปได้ ความต้องการทางวิชาการเม่ือจบการศกึษา  คา่เลา่เรียน  บญัชีรายช่ือการ

บรรจงุาน โปรแกรมสนบัสนนุทางวิชาการและระดบัการแขง่ขนัทางวิชาการระหวา่งศกึษาด้วยกนั 
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  กลุม่รายการท่ี 2 ได้แก่การคมนาคม  (บริการรถโดยสาร การใกล้สถานีขนสง่  สนามบนิ 

สถานีรถไฟ) ทางเลือกด้านท่ีพกัระหวา่งการศกึษา  ทําเลท่ีตัง้ทางภมูศิาสตร์  บรรยากาศ  วิทยาเขต

ของมหาวิทยาลยัหรือวิทยาลยั  สภาพแวดล้อม (ภาพลกัษณ์ภายนอกของวิทยาเขตท่ีตัง้ : ในเมือง

ชานเมือง) อาคาร สถานท่ี บริการและโอกาสด้านการวิจยั  อาคารสถานท่ี  อาคารสถานท่ี เอกสาร

ตําราและบริการตา่งๆ ของห้องสมดุและอาคารสถานท่ีด้านการกีฬา 

  กลุม่รายการท่ี 3 ได้แก่ กิจกรรม / องค์การทางศาสนา กิจกรรมเสริมหลกัสตูร  คณาจารย์ 

(อาจารย์และอาจารย์ท่ีมีตําแหนง่ทางวิชาการท่ีมีและจํานวนอาจารย์ท่ีจบปริญญาเอก ) ความ

ร่วมมือทางศาสนา  ความสมัพนัธ์และอตัราสว่นอาจารย์กบันกัศกึษา  จํานวนนกัศกึษา  บริการ

คําปรึกษาท่ีมี ประเภทตวันกัศกึษาเอง  ภมูิหลงัของนกัศกึษาอ่ืนๆ  โอกาสด้านวฒันธรรมทัง้ในและ

นอกวิทยาเขต 

  กลุม่รายการท่ี 4 ได้แก่ กําหนดเขตวนัรับสมคัร  เกณฑ์การรับสมคัร  เครดติของปริญญา

ระหวา่งประเทศ  ประเภทของสถาบนั (วิทยาลยั  / มหาวิทยาลยั  หลกัสตูร  1หรือ 2 ปี) โปรแกรม

เตรียมวิชาชีพ (pre-professional programs) โปรแกรมทางวิชาการ  (วิชาเอก วิชาเอกคู่  ขนานชัน้

เรียน ความเข้มแข็งของโปรแกรมท่ีต้องการ ) แผนปฏิทนิการศกึษาของมหาวิทยาลยันัน้  ระบบการ

ให้คะแนน  ระบบเกียรตนิิยม  รายวิชาท่ีมีให้ศกึษา  หลกัสตูรสหกิจศกึษา และโอกาสท่ีจะไปเรียน

บางวิชาท่ีมหาวิทยาลยัเพ่ือนบ้าน 

  JonesÖÔ

 Lang

 ได้ศกึษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การเลือกสถาบนั บณัฑิตศกึษาของนกัศกึษาเชือ้

ชาตอิเมริกา  – อาฟริกา  พบวา่ปัจจยั ท่ีมีอิทธิพลตอ่การเลือกสถาบนั บณัฑิตศกึษาของนกัศกึษา

เหลา่นัน้ ได้แก่ การชว่ยเหลือทางการเงิน  การเย่ียมชมวิทยาเขต  ขนาดเฉล่ียของชัน้เรียน  ความ

สนใจรายบคุคลท่ีมีให้นกัศกึษา คา่เลา่เรียน  คําแนะนําจากผู้ อ่ืน  คณุภาพและช่ือเสียงทางวิชาการ  

สภาพแวดล้อมทางสงัคมและสาขาวิชาท่ีมีให้เลือก 
ÖÕ

                                                 
  ÖÔ Jones, Darryl E. Factors factors that influence college choice for African American 

Student.  Thesis  (Ph.D),  Union  Institution  and  University,  2002.   

  ÖÕ Lang, Sherrie L. Identification of factors that influence college selection by higher School 

seniors. Thesis (Ed.D), Baylor University, 1999. 

 ได้ศกึษาปัจจยัท่ีใช้ทํานายความสนใจศกึษาระดบั บณัฑิตศกึษาของนกัศกึษาปี

สดุท้าย ผลการศกึษาพบคณุสมบตัสํิาคญัมากท่ีสดุ 5 ลําดบัแรก คือ ช่ือเสียงทางวิชาการท่ีดี  คา่

เลา่เรียนท่ีเหมาะสม การชว่ยเหลือทางการเงินท่ีมีให้ อาจารย์ดีและทําเลท่ีตัง้ 
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 Maguire Associates of Concord ( 2004 ) ได้ศกึษาผู้ เรียนระดบับณัฑิตศกึษา และพบ

ปัจจยัโดยรวมในการเลือกสถาบนับณัฑิตศกึษา และจดัลําดบัตามความสําคญั ไว้คือ คณุภาพของ

สาขาวิชาเอก  คณุคา่ของการศกึษา  โอกาสได้งานทําหลงัจบการศกึษา  คณุภาพของคณาจารย์

อาคารสถานและบริการเพ่ือวิชาการ  ช่ือเสียงทางวิชาการ  ความปลอดภยัและการรักษาความ

ปลอดภยัในวิทยาเขต  ระดบัความอบอุน่ใจกบันกัศกึษาด้วยกนั  โปรแกรมการศกึษา และ

บรรยากาศของวิทยาเขต 

  Massad and TuckerÖÖ

  Zerby

 ได้ศกึษาคณุลกัษณะท่ีต้องการมากท่ีสดุ  โดยศกึษาความ

คาดหวงัของนกัศกึษาทีมี่ตอ่วิทยาลยัเอกชนขนาดเลก็ และผลการศกึษาจดัลําดบัได้ดงันี ้  (คา่เฉล่ีย

น้อยท่ีสดุสําคญัมากท่ีสดุ) สถานบนัขนาดเล็กตรงกบัความสนใจสว่นตวั (คา่เฉล่ีย 2.519) ช่ือเสียง

ทางวิชาการท่ีโดดเดน่ (คา่เฉล่ีย  2.807) โปรแกรมด้านบริหารธุรกิจท่ีได้รับการรับรอง (คา่เฉล่ีย  

3.731) คณาจารย์ท่ีมีคณุวฒุิดี (คา่เฉล่ีย  4.635) ความเป็นมติรและเจ้าหน้าท่ีเน้นการบริการ

(คา่เฉล่ีย  6.000) นกัเรียน /นกัศกึษามีมาตรฐานสงู (คา่เฉล่ีย  6.442) วิทยาเขตสวยงาม (คา่เฉล่ีย 

6.654) นกัศกึษามีความเป็นเพ่ือนและสภุาพ ทําให้สนใจการเรียน (คา่เฉล่ีย  6.655) คา่นยิม

(คา่เฉล่ีย 7.286)  ทําเลท่ีตัง้สะดวกในการเข้าถึง(คา่เฉล่ีย 7.750)    
Ö×

  ตษิยภรณ์ ศรีราษฎร์

 ได้ศกึษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลการเลือกสถาบนั บณัฑิตศกึษาของนกัเรียนหญิงสาม

กลุม่ท่ีให้แสดงออกถึงความสนใจในวิทยาลยัสตรีคาธอลิก  ผลการศกึษาทําให้ได้ปัจจยัท่ีมีอิทธิพล

การเลือกสถาบนั บณัฑิตศกึษาดงัตอ่ไปนี ้ คือ การชว่ยเหลือทางการเงิน  ความต้องการของบดิา

มารดาและญาตพ่ีิน้อง ความร่วมมือทางศาสนา กิจกรรมเสริมหลกัสตูร  ขนาดสถาบนั  คา่เลา่เรียน  

ทําเลท่ีตัง้ สภาพแวดล้อมทางวิชาการ สภาพแวดล้อมทางสงัคมและสาขาวิชาเอก 
ÖØ

                                                 
  ÖÖ Massad  and Tucher. AN evaluation of attributes sought by prospective business majors 

at private colleges. Journal of College Admission; no 169  (Fall  2000)  :  20-27                                                                   

  Ö× Zerby, Sandre Lous. A study of factors that influence college selection for three groups ov 

female students who express an interest in a Catholic woman’s college. Thesis (Ph.D), New York 

University, 2002. 

 ÖØ ดรูายละเอียดใน  ติษยภรณ์ ศรีราษฎร์ , “การตลาดและผลตอ่การเผยแพร่พทุธศาสนา ” 

วิทยานิพนธ์ศิลปะศาสตรมหาบัณฑิต, (บณัฑิตวิทยาลยั, จฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลยั), ๒๕๔๕. 

 ได้ศกึษาวิจยัเร่ือง “การตลาดและผลตอ่การเผยแพร่พทุธศาสนา ” 

นี ้ซึง่การวิจยันีมี้ความมุง่หมายท่ีจะศกึษาการจดักิจกรรมทางการตลาดในรูปแบบตา่งๆ ท่ีนํามาใช้

ในวดั  และผลตอ่การเผยแผพ่ระพทุธศาสนา  รวมถึงความจําเป็นและวตัถปุระสงค์ของการทํา

การตลาดของวดัตา่งๆ ด้วย การศกึษาครัง้นี ้  ใช้วิธีการศกึษาจากเอกสาร และการวิจยัภาคสนาม 



๕๘ 
 

 
 

โดยศกึษาจากกลุม่ตวัอยา่งจํานวน ๕ วดั  ซึง่มีการทําการตลาดท่ีแตกตา่งกนั ด้วยวิธีการสงัเกต

แบบไมมี่สว่นร่วม  และการสมัภาษณ์อยา่งไมเ่ป็นทางการ โดยมุง่เน้นการศกึษากิจกรรมตา่งๆ  ท่ี

ทางวดัจดัขึน้ ผลการศกึษาพบวา่ แตล่ะวดัมีการจดักิจกรรมตา่งๆ ท่ีคล้ายคลงึกนั  ขึน้อยูก่บัวา่ทาง

วดัจะเน้นกิจกรรมในสว่นใด และวดัตา่งๆ  มกัจะเน้นการจดักิจกรรมทางด้านการตลาด และจดั

ตามประเพณีนิยม มากกวา่กิจกรรมในการเผยแผพ่ระพทุธศาสนา  โดยมีวตัถปุระสงค์หลกั คือการ

หารายได้เข้าวดั  เพราะความจําเป็นในการรับภาระคา่ใช้จา่ยตา่งๆ เชน่ คา่สาธารณปูโภค  คา่

บรูณะซอ่มแซมถาวรวตัถภุายในวดั วดัยอ่มได้รับ “เงินทําบญุ” จากผู้ มีจติศรัทธาเหลา่นัน้ด้วย การ

เผยแผพ่ระพทุธศาสนาจะมีประสิทธิภาพมากขึน้ ถ้าพระสงฆ์เป็นผู้ รักษาพระวินยัอยา่งเคร่งครัด  มี

ความรู้ความเข้าใจในพระพทุธศาสนาอยา่งดี เพราะผู้ ท่ีพบเห็นยอ่มเกิดศรัทธาได้ง่าย  เพราะ

พทุธศาสนกิชนยอ่มให้ความอปุถมัภ์พระสงฆ์ด้วยความศรัทธา 

 ปันนดัดา นพพนาวนั ÖÙ

                                                 
  ÖÙ ดรูายละเอียดใน ปันนดัดา นพพนาวนั, กระบวนการสือ่สารเพ่ือการเผยแพร่ธรรมะของสถาบนัสงฆ์

ไทย, วิทยานิพนธ์นิเทศศาสตร์มหาบัณฑิต, (บณัฑิตวิทยาลยั: จฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลยั), ๒๕๓๓. 

 ได้ศกึษาวิจยัเร่ือง “การศกึษากระบวนการส่ือสารเพ่ือการเผยแผ่

ธรรมะของสถาบนัสงฆ์ไทย ” โดยได้ศกึษาถึงกระบวนการส่ือสารในการเผยแผธ่รรมะของสถาบนั

สงฆ์ไทยจากอดีตจนถึงปัจจบุนั วิธีการและกลวิธีในการเผยแผธ่รรมะของพระสงฆ์บางรูปท่ีมี

ช่ือเสียงและเป็นท่ียอมรับของประชาชนในปัจจบุนั และสํารวจความคดิเห็นจากกลุม่ประชาชน

เก่ียวกบัวิธีการเผยแผธ่รรมะท่ีนา่สนใจและนา่เล่ือมใส ซึง่พบวา่เป็นรูปแบบการส่ือสารท่ีใช้ในการ

เผยแผธ่รรมะนบัตัง้แตส่มยัสโุขทยัจนถึงปัจจบุนั  เร่ิมจากการใช้รูปแบบการส่ือสารระหวา่งบคุคล 

ตอ่มามีการใช้หนงัสือ สิง่พมิพ์ธรรมะ และโสตทศันปูกรณ์ในการศกึษาสมยัใหมเ่ข้ามาชว่ย อีกทัง้มี

การเผยแผธ่รรมะผา่นส่ือมวลชนแขนงตา่งๆ มากย่ิงขึน้ด้วย และได้มีการพฒันารูปแบบการเผยแผ่

ธรรมะจากการเทศน์ตามประเพณีดัง้เดมิมาสูก่ารบรรยายธรรม สนทนาธรรม ปาฐกธรรม และการ

จดันิทรรศการทางพระพทุธศาสนา ผลสํารวจเก่ียวกบัความคดิเห็นของกลุม่ประชาชนเก่ียวกบั

วิธีการเผยแผธ่รรมะท่ีนา่สนใจและนา่เล่ือมใสพบวา่ กลุม่ตวัอยา่งกวา่ 1 ใน 3 แสดงความคดิเหน็

ด้วยอยา่งย่ิงตอ่แนวทางการแก้ไขปรับปรุงวิธีการเผยแผธ่รรมะของพระสงฆ์ในประเทศไทย เชน่  

ควรพฒันาพระสงฆ์ให้มีความรู้แตกฉานในหลกัธรรม และวิชาการทางโลกท่ีจําเป็น ควรแสดง

ธรรมะในเร่ืองใกล้ตวัผู้ ฟังและเหมาะสมกบัยคุสมยั ควรยกอทุาหรณ์หรือตวัอยา่งท่ีนํามาใช้ในชีวิต

ปัจจบุนัได้เป็นต้น 



๕๙ 
 

 
 

 ชชัฎาภรณ์ ศลิปะสนุทร ÖÚ

  พระสนุทร รตนปญโญ (มตยิาภกัดิ)์

 ได้ศกึษา วิจยัเร่ือง “บทบาทของโทรทศัน์ในการเผยแผพ่ทุธ

ศาสนา ภายหลกัการปฏิรูปส่ือในมมุมองของผู้ เช่ียวชาญ”  พบวา่ สถานีโทรทศัน์นําเสนอรายการท่ี

มีเนือ้หาเก่ียวกบัพทุธศาสนาในปริมาณน้อยลง มีนโยบายด้านการเผยแผพ่ระพทุธศาสนาท่ีไม่

ชดัเจน โดยปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การเผยแผพ่ทุธศาสนาสามารถแบง่ได้เป็นประเดน็สําคญัๆ ดงันี ้

คือ ด้านงบประมาณท่ีขาดแคลน ด้านบคุลากร ด้านเทคนิคการนําเสนอ และการถกูครอบงําด้าน

วตัถนุิยม 
×Ñ

                                                 
ÖÚ

 ดรูายละเอียดใน ชชัฎาภรณ์  ศลิปะสนุทร, บทบาทของโทรทศัน์ในการเผยแผพ่ทุธศาสนาภายหลงั

การปฏิรูปสือ่ในมมุมองของผู้ เช่ียวชาญ, วิทยานิพนธ์วารสารศาสตรมหาบัณฑิต , (คณะวารสารศาสตร์และ

สือ่สารมวลชน: มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์, ๒๕๔๒). 

  ×Ñ
 ดรูายละเอียดใน พระสนุทร  รตนปญโญ (มติยาภกัดิ์), ปัญหาเก่ียวกบัการใช้ภาษาในการสือ่สารเพื่อ

การเผยแผธ่รรมะในปัจจบุนั, วิทยานิพนธ์ พุทธศาสตรมหาบัณฑิต , (บณัฑิตวิทยาลยั : มหาวิทยาลยั           

มหาจฬุาลงกรณ์ราชวิทยาลยั, ๒๕๔๘). 

 ได้ศกึษาวิจยัเร่ือง “การศกึษาปัญหาเก่ียวกบัการใช้

ภาษาในการส่ือสารเพ่ือการเผยแผธ่รรมะในปัจจบุนั” โดยได้ศกึษาปัจจยัท่ีเป็นสาเหตใุนการเผยแผ่

ธรรมะท่ีไมป่ระสบผลสําเร็จทัง้อดีตและปัจจบุนั ท่ีสืบเน่ืองมาจากปัจจยัตา่งๆ คือ (1) ปัจจยัเร่ือง

การศกึษาพบวา่อดีตและปัจจบุนัเป็นปัญหาขัน้พืน้ฐานในการเข้าใจธรรมชาต ิตวัเอง และหลกั

ศีลธรรม (2) ปัจจยัเร่ืองภาษา พบวา่ในอดีตและปัจจบุนัการใช้ภาษามีความแตกตา่งกนั ในอดีตมี

ภาษาท่ีใช้ในกลุม่ยอ่ยมากมาย แตล่ะท่ีแตล่ะเผา่มีภาษาของตวัเอง การส่ือสารตา่งท่ีตา่งถ่ินจงึเป็น

ปัญหา สว่นในปัจจบุนัโลกแคบลงการส่ือสารง่ายขึน้ แตภ่าษากลบัเป็นอปุสรรคในการบอกกลา่ว

หรือแสดงเจตจํานงของตนเองให้แก่ผู้ อ่ืนเข้าใจ อีกทัง้ผู้คนก็เดนิทางไปมาหาสูก่นัทัว่โลก การเผย

แผธ่รรมะหากไมเ่ข้าใจภาษาท้องถ่ินอ่ืนก็ประสบผลสําเร็จยาก (3) ปัจจยัเร่ืองการถ่ายทอดด้วย

วิธีการในรูปแบบใหม่ๆ  ท่ีนา่สนใจ แม้เนือ้หาธรรมจะดีแคไ่หน แตวิ่ธีการถ่ายทอดไมช่ดัเจนยอ่ม

เกิดปัญหาการเข้าใจได้ วิธีการจะนํามาซึง่ความสนใจเม่ือคนสนใจวิธีการเนือ้หาธรรมก็นา่สนใจ

ตามมาด้วย (4) ปัจจยัเร่ืองทศันคตกิารเผยแผธ่รรมะ เบือ้งต้นหากผู้ ฟังหรือผู้ รับมีทศันคตท่ีิเอน

เอียงหรือไมช่อบขึน้มา ยอ่มจะตัง้แง่ตอ่ต้าน (5) ปัจจยัเร่ืองเทศะ คือ ท้องถ่ินแตล่ะท่ีอาจจะไม่

เหมาะในการเผยแผธ่รรมะ และ (6) ปัจจยัเร่ืองวยัและเพศ ยอ่มเกิดปัญหาได้ เดก็อาจจะยงัไม่

พร้อมท่ีจะรับธรรมท่ียาก คนแก่เกินไปก็ยากท่ีจะฟังรู้เร่ือง ในขณะผู้ เผยแผเ่ป็นพระสงฆ์ท่ีใกล้ชิด

สตรีมากไปอาจจะเกิดปัญหาได้ 



๖๐ 
 

 
 

  ทองทิพย์ อยูพ่ะเนียด ×Ò

  

 ได้วิจยัเร่ือง ปัจจยัทางสงัคมและเศรษฐกิจท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจ

เข้าศกึษาในโครงการพเิศษของมหาวิทยาลยัศลิปากร  ผลการวิจยัพบวา่ผู้ มีสทิธ์ิเข้าศกึษาตอ่ ใน

โครงการพเิศษของมหาวิทยาลยัศลิปากร  มีปัจจยัด้านทศันคตติอ่มหาวิทยาลยั ความคาดหวงัท่ีมี

ตอ่มหาวิทยาลยั และแรงจงูใจในการเข้าศกึษาในมหาวิทยาลยัในระดบัมาก สว่นปัจจยัด้านการ

รับรู้ข้อมลูเก่ียวกบัโครงการพเิศษอยูใ่นระดบัปานกลาง สําหรับโอกาสการได้งานทําและรายได้ 

คา่ธรรมเนียมการศกึษาตลอดหลกัสตูรและกาสนบัสนนุคา่เลา่เรียนจากมหาวิทยาลยัมีในระดบั

มากทกุด้าน 

ชนินทร์  เลิศประภาภรณ์  ×Ó

                                                 
  ×Ò 

ได้ศกึษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลตอ่การตดัสนิใจศกึษาตอ่ใน

ระดบัปริญญาโททางการบญัชี  ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลตอ่การตดัสนิใจศกึษาตอ่ในระดบั

ปริญญาโทมากท่ีสดุคือ ปัจจยัด้านสถาบนัการศกึษา รองลงมาคือปัจจยัด้านสงัคม และปัจจยั

ทางด้านครอบครัวตามลําดบั ก่อนตดัสนิใจศกึษาตอ่ในระดบัปริญญาโท กลุม่ตวัอยา่งไมมี่ความ

สนใจท่ีจะสมคัรเรียนเลย และสนใจศกึษาในชว่งวนัหยดุประจําสปัดาห์ กลุม่ตวัอยา่งทราบข้อมลู

การศกึษาตอ่ในระดบัปริญญาโทจากเวบไซต์ กลุม่ตวัอยา่งจะนํารายได้จากการประกอบอาชีพ

ของตนมาใช้จา่ยในระหวา่งศกึษา นอกจากนัน้แล้วยงัคาดหวงัวา่หลงัจากจบการศกึษาในระดบั

ปริญญาโทแล้วจะได้งานใหมท่ี่ดีกวา่เดมิ 

  จาก งานวิจยัท่ีกลา่วมา แล้วนัน้ จะพบวา่การตลาดได้ถกูนําไปใช้กบัสถาบนั บณัฑิตศกึษา

ในหลายแงม่มุ โดยมีเป้าหมายตา่งๆ  กนั แตเ่ป้าหมายหลกัคือการ ทําหน้าท่ีของสถาบนัอยา่มี

คณุภาพ มีการเตบิโต มีการดําเนนิงานด้วยความตอ่เน่ือง และเพ่ือแขง่ขนักบัสถาบนั บณัฑิตศกึษา

อ่ืนๆ 

 

 

 

 

ทองทิพย์ อยูพ่ะเนียด, ปัจจยัทางสงัคมและเศรษฐกิจที่มีผลตอ่การตดัสนิใจเข้าศกึษาในโครงการ

พิเศษของมหาวิทยาลยัศิลปากร , วิทยานิพนธ์ ศิลปศาสตรมหาบัณฑิต , (บณัฑิตวิทยาลยั : มหาวิทยาลยั      

ราชภฏันครปฐม, ๒๕๔๗). 

  
×Ó

 ชนินทร์ เลศิประภาภรณ์ , ปัจจยัท่ีมผีลตอ่การตดัสนิใจศกึษาตอ่ในระดบัปริญญาโททางการบญัชี, 

วิทยานิพนธ์บริหารธุรกจิมหาบัณฑิต, (คณะพาณิชยศาสตร์และการบญัชี: มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์, 

๒๕๕๓). 

http://dcms.thailis.or.th/dcms/basic.php?query=ทองทิพย์%20อยู่พะเนียด&field=1003&institute_code=0&option=showindex_creator&doc_type=0�
http://dcms.thailis.or.th/dcms/basic.php?query=ชนินทร์%20เลิศประภาภรณ์&field=1003&institute_code=0&option=showindex_creator&doc_type=0�
http://dcms.thailis.or.th/dcms/basic.php?query=ทองทิพย์%20อยู่พะเนียด&field=1003&institute_code=0&option=showindex_creator&doc_type=0�
http://dcms.thailis.or.th/dcms/basic.php?query=ศิลปศาสตรมหาบัณฑิต&field=1016&option=showresult&institute_code=0&doc_type=0�
http://dcms.thailis.or.th/dcms/basic.php?query=มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม&field=1016&option=showresult&institute_code=0&doc_type=0�
http://dcms.thailis.or.th/dcms/basic.php?query=มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม&field=1016&option=showresult&institute_code=0&doc_type=0�
http://dcms.thailis.or.th/dcms/basic.php?query=ชนินทร์%20เลิศประภาภรณ์&field=1003&institute_code=0&option=showindex_creator&doc_type=0�
http://dcms.thailis.or.th/dcms/basic.php?query=บัญชีมหาบัณฑิต&field=1016&option=showresult&institute_code=0&doc_type=0�


๖๑ 
 

 
 

กรอบแนวคิดในการวิจยั(Conceptual Framework) 

             

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูป ๒.๒ กรอบแนวคดิในการวิจยั (Conceptual Framework) 

 

 

 

๑ ข้อมลูพืน้ฐานของผู้ตอบ 

เช่น เพศ สถานภาพ อาย ุภมูิลําเนา 

ประสบการณ์ในการทํางาน 

หลกัสตูร  สาขาวิชาและชัน้ปี   

ระดบัการศึกษา  

สถาบนัการศึกษาเดิม 

ผลการเรียนเฉลี่ยสะสม 

เงินทนุเพ่ือการศึกษา 

ฯลฯ 

 

      ความเห็นของผู้มีสว่นร่วมใน

การตดัสินใจเลือกสถานศึกษา 

- คณาจารย์ 

- ผู้ปกครอง 

- บคุคลภายนอก 

- ฯลฯ 

     
 
1 วิธีการทางการตลาดยคุใหม ่

(ยคุท่ี 3) เน้นการตอบสนองความ

ต้องการสงูสดุของผู้บริโภค 

(Spiritual marketing) 

2 วิธีการทางการตลาดแนวพทุธ 

 

 

        

กลยทุธ์การตลาด (Marketing Strategy) 
ของบณัฑิตวทิยาลยั 

มหาวิทยาลยั 

มหาจฬุาลงกรณราชวิทยาลยั 

 

๑ สภาพการจดัการศกึษาของ

บณัฑิตวิทยาลยัมหาวิทยาลยั  

มหาจฬุาลงกรณราชวิทยาลยั  

๒ ช่องทางการสรรหานกัศึกษา 

๓ ความต้องการของนกัศึกษา 

๔ นโยบายการจดัการศกึษาของ

บณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยั 

มหาจฬุาลงกรณราชวิทยาลยั  
 

     
 



๖๒ 
 

 
 

สมมตฐิานการวิจัย 

         จากการทบทวนวรรณกรรมและการสํารวจข้อมลูในเบือ้งต้น ผู้ วิจยัได้ตัง้สมมตฐิานของการ

วิจยั ดงันี ้

สมมตฐิานข้อท่ี ๑  ข้อมลูพืน้ฐานของผู้ตอบ เชน่ เพศ สถานภาพ อาย ุภมูิลําเนา

ประสบการณ์ในการทํางาน หลกัสตูร  สาขาวิชาและชัน้ปี  ระดบัการศกึษา สถาบนัการศกึษาเดมิ 

และอ่ืนๆ มีอิทธิพลตอ่การพฒันากลยทุธ์การตลาดของบณัฑิตศกึษาของบณัฑิตวิทยาลยั 

มหาวิทยาลยัมหาจฬุาลงกรณราชวิทยาลยั 

สมมตฐิานข้อท่ี ๒ สภาพการจดัการศกึษา  ชอ่งทางการสรรหานิสิต ความต้องการของ

นสิติ นโยบายการจดัการศกึษาของบณัฑติวิทยาลยั มหาวิทยาลยัมหาจฬุาลงกรณราชวิทยาลยั  

สง่ผลตอ่การพฒันากลยทุธ์การตลาดของบณัฑติศกึษาของบณัฑติวิทยาลยั มหาวิทยาลยัมหา

จฬุาลงกรณราชวิทยาลยั 

  สมมตฐิานข้อท่ี ๓ ความเหน็ของผู้ มีสว่นร่วมในการตดัสนิใจเลือกสถานศกึษา สง่ผลตอ่

การพฒันากลยทุธ์การตลาดของบณัฑติศกึษาของบณัฑติวิทยาลยั มหาวิทยาลยัมหาจฬุาลงกรณ

ราชวิทยาลยั 

  สมมตฐิานข้อท่ี ๔ วิธีการทางการตลาดยคุใหม ่และวิธีการทางการตลาดแนวพทุธ สง่ผล

ตอ่การพฒันากลยทุธ์การตลาดของบณัฑติศกึษาของบณัฑติวิทยาลยั มหาวิทยาลยัมหาจฬุาลง

กรณราชวิทยาลยั 


	สมมติฐานการวิจัย

