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บทที่ 2 
 

กรอบแนวคิดทางทฤษฎี งานวจิัยที่เกีย่วของ  
 

   ในบทนี้ เปนการนําเสนอแนวคิดทางทฤษฎี เพื่อใชในการวิเคราะหพฤติกรรม 

การแขงขันของโรงเรียนกวดวิชาภาษาอังกฤษเพื่อศึกษาตอระดับอุดมศึกษาในตางประเทศ และ

สภาพแวดลอมทางการตลาด โดยแบงออกเปน 3 สวน คือ สวนแรก เปนการนําเสนอแนวคิดทาง

ทฤษฎีเพื่อที่ใชวิเคราะหสภาพแวดลอมของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาภาษาอังกฤษเพ่ือศึกษาตอ

ระดับอุดมศึกษาในตางประเทศ โดยในสวนนี้จะเร่ิมตนดวยการนิยามของคําวาตลาดและนําเสนอ

ทฤษฎีที่เกี่ยวของกับการวิเคราะห โครงสรางทางการตลาด ไดแก ทฤษฎีโครงสรางตลาด ทฤษฎี

ตลาดแขงขันไมสมบูรณ และการกระจุกตัวของตลาด สวนที่สอง เปนการนําเสนอแนวคิดทาง

ทฤษฎีเพื่อศึกษาพฤติกรรมการแขงขันของโรงเรียนกวดวิชาภาษาอังกฤษเพื่อศึกษาตอ

ระดับอุดมศึกษาในตางประเทศ โดยในสวนนี้จะนําเสนอทฤษฎีที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมการแขงขัน

ทางดานราคา ไดแก การต้ังราคาแบบเลือกปฎิบัติข้ันสอง การต้ังราคาแบบเก็บสองตอ การขาย

ควบชุด เปนตน และทฤษฎีที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมการแขงขันที่ไมใชดานราคา ไดแก ความ

แตกตางกันของบริการที่ผลิต (Service differentiation) เปนตน สวนท่ีสาม เปนการนําเสนอ

แนวคิดทางทฤษฎี เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางโรงเรียนกวดวิชาภาษาอังกฤษเพื่อศึกษาตอ

ระดับอุดมศึกษาในตางประเทศ และสภาพแวดลอมทั้งภายในและภายนอกของโรงเรียนกวดวิชา

ภาษาอังกฤษเพื่อศึกษาตอระดับอุดมศึกษาในตางประเทศ ซึ่งในสวนนี้จะนําเสนอทฤษฎี 

การวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และขอจํากัด 

   นอกจากนี้ ในบทนี้จะนําเสนองานวิจัยอ่ืนๆ ที่เกี่ยวของ โดยแบงออกเปน 2 สวน คือ 

สวนแรก จะเปนการนําเสนองานวิจัยที่เกี่ยวของกับโรงเรียนกวดวิชา และตอจากนั้น สวนที่สอง 

จะเปนการนําเสนอเทคนิคของงานวิจัยที่เกี่ยวของกับโครงสรางและพฤติกรรมการตลาด 
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2.1  การนําเสนอแนวคิดทางทฤษฎ ี
  

 เพื่อที่จะวิเคราะหพฤติกรรมการแขงขันของโรงเรียนกวดวิชาภาษาอังกฤษเพื่อศึกษา

ตอระดับอุดมศึกษาในตางประเทศ และสภาพแวดลอมทางการตลาด 

 

2.1.1  แนวคิดทางทฤษฎีเพื่อท่ีจะวิเคราะหสภาพแวดลอมของโรงเรียนกวดวิชา 

 

   1)  ความหมายของตลาด 

    ตลาด (Market) (ภราดร ปรีดาศักด์ิ, 2549 หนา 207) หมายถึง บริบทที่มีการซื้อ

ขายสินคาหรือบริการ หรือทรัพยสินใดๆ ระหวางผูซื้อกับผูขาย ทั้งนี้ ผูซื้อกับผูขายไมจําเปนตองมี

สถานที่ต้ังหรืออาณาเขตที่แนนอนตราบใดที่การตกลงซ้ือขายสินคาหรือบริการชนิดใดเกิดข้ึน ก็ถือ

วาตลาดไดเกิดข้ึนแลว ดังนั้น องคประกอบที่สําคัญของตลาด คือ ผูซื้อ ผูขาย และสินคาหรือ

บริการที่จะตกลงซื้อขายกัน 

    สําหรับตลาดโรงเรียนกวดวิชาก็เชนเดียวกันที่มีองคประกอบที่สําคัญ 3 ประการ 

ไดแก นักเรียนนักศึกษาที่มาสมัครเรียน (ผูซื้อ) โรงเรียนกวดวิชา (ผูขาย) และบริการความรู

ทางดานภาษาอังกฤษเพื่อศึกษาตอในระดับอุดมศึกษาในตางประเทศ (บริการ)ที่จะตกลงซ้ือขาย

กัน ทั้งนี้ ตลาดจะเกิดข้ึนไดเมื่อมีบริบทของการซื้อขายบริการความรูทางดานภาษาอังกฤษเพื่อ

ศึกษาตอในระดับอุดมศึกษาในตางประเทศ 

   2)  ทฤษฎีโครงสรางตลาด  

    โครงสรางตลาด (Market Structure) (ภราดร ปรีดาศักด์ิ, 2549 หนา 207) 

หมายถึง จํานวนของโรงเรียนกวดวิชา (ผูขาย) และนักเรียนนักศึกษาที่มาสมัครเรียน (ผูซื้อ) ที่มีอยู

ในตลาดบริการความรูทางดานภาษาอังกฤษเพื่อศึกษาตอในระดับอุดมศึกษาในตางประเทศ 

โครงสรางตลาดยังหมายถึง สภาพแวดลอมในการแขงขันที่ผูซื้อหรือผูขายมีตอกัน เชน ลักษณะ

บริการความรูทางดานภาษาอังกฤษเพื่อศึกษาตอในระดับอุดมศึกษาในตางประเทศของแตละ

โรงเรียนกวดวิชา ความสามารถในการเขาออกจากตลาด เปนตน ดังนั้น จึงอาจกลาวไดวาราคา 

คาเลาเรียนและปริมาณบริการความรูทางดานภาษาอังกฤษเพื่อศึกษาตอในระดับอุดมศึกษาใน

ตางประเทศจะถูกกําหนดมาไดอยางไรข้ึนอยูกับโครงสรางการตลาด 



    นอกจากนี้  ปจจัยที่มี อิทธิพลตอโครงสรางตลาดมีหลายปจจัย  (สุภาสินี  

ตันติศรีสุข, 2550 หนา 162) ไดแก การกระจุกตัวของอุตสาหกรรม (Industrial Concentration) 

อุปสรรคในการเขาสูตลาดของโรงเรียนกวดวิชาแหงใหม (Barrier to new entry) ความแตกตาง

ของบริการความรูภาษาอังกฤษ (Service differentiation) อัตราการเติบโตของอุปสงคตลาด 

ความยืดหยุนของอุปสงคตอราคา การกระจุกตัวของผูซื้อ เปนตน ซึ่งในที่นี้จะกลาวถึงปจจัยหนึ่งที่

มีอิทธิพลมาในการกําหนดโครงสรางตลาด คือ การกระจุกตัวของอุตสาหกรรม 

   3)  ทฤษฎีตลาดกึง่แขงขันกึง่ผูกขาด  

    ตลาดกึ่งแขงขันกึ่งผูกขาด (ภราดร ปรีดาศักด์ิ, 2549 หนา 241) นั้น เปนตลาด

แขงขันไมสมบูรณที่อยูระหวางตลาดแขงขันสมบูรณกับตลาดผูขายนอยราย หรือกลาวอีกนัยหนึ่ง

วาคุณสมบัติหลายประการของตลาดก่ึงแขงขันกึ่งผูกขาดคอนขางไปทางตลาดแขงขันสมบูรณ แต

มีคุณสมบัติบางประการที่คลายคลึงกับตลาดผูกขาด ดังภาพที่ 2.1 
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รูปท่ี 2.1  
การแขงขันของตลาดประเภทตางๆ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตลาดแขงขันสมบูรณ 
(Perfect Competition) 

ตลาดผูกขาด 

(Monopoly) 

ตลาดก่ึงแขงขันก่ึงผูกขาด 

(Monopolistic Competition) 

ตลาดผูขายนอยราย 

(Oligopoly) 

 

ที่มา : ภราดร ปรีดาศักด์ิ, 2549 หนา 209 
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   คุณสมบัติที่เปนตัวกําหนดที่สําคัญในการแบงแยกประเภทตลาดก่ึงแขงขันกึ่งผูกขาด

ออกจากตลาดประเภทอ่ืน คือ  

   3.1) จํานวนของโรงเรียนกวดวิชาและลักษณะการกระจายของตลาด 

    ถาจะใหเปรียบเทียบจํานวนโรงเรียนกวดวิชาในตลาดประเภทนี้กับตลาด

แขงขันสมบูรณ อาจจะกลาวไดวาในตลาดประเภทนี้อาจไมจําเปนตองมีโรงเรียนกวดวิชามากมาย

เหมือนในตลาดแขงขันสมบูรณ อยางไรก็ตาม จะตองมีจํานวนโรงเรียนกวดวิชาที่มากพอจะกระทั่ง

ทําใหบริการความรูทางดานภาษาอังกฤษเพื่อศึกษาตอในระดับอุดมศึกษาในตางประเทศของ

โรงเรียนกวดวิชาแตละแหงมีสัดสวนที่สูง เมื่อเทียบกับปริมาณบริการทั้งหมดในตลาด กลาวอีกนัย

หนึ่ง แตละแหงยังคงเปนรายเล็กๆ หรือรายยอยจนกระทั่งการเพิ่มหรือการลดปริมาณใหบริการ

ความรูทางดานภาษาอังกฤษเพื่อศึกษาตอในระดับอุดมศึกษาในตางประเทศของโรงเรียนกวดวิชา

แหงใดแหงหนึ่งไมอาจสรางผลกระทบกระเทือนตอปริมาณบริการในตลาด และโรงเรียนกวดวิชา

แตละแหงไมอาจรวมกลุมกัน เพื่อกําหนดปริมาณหรือราคาได นัยตามขอนี้ยังสอใหเห็นวา ถา

โรงเรียนกวดวิชาแหงใดต้ังราคาคาเลาเรียนที่สูงเกินไป นักเรียนนักศึกษายังมีทางเลือกที่จะหันไป

ซื้อบริการของโรงเรียนกวดวิชาแหงอ่ืนไดอีกมาก ทั้งนี้ ยังสามารถทราบถึงลักษณะของตลาด

ประเภทนี้โดยการวัดอํานาจของตลาดไดอีกทางหนึ่ง นั่นคือ จํานวนโรงเรียนกวดวิชาและลักษณะ

การกระจายของขนาดโรงเรียนกวดวิชาหรือที่เรียกวา การกระจุกตัว (Concentration) ซึ่งจะได

กลาวในหัวขอถัดไป 

     การกระจุกตัวของอุตสาหกรรม (Industrial Concentration) หมายถึง การที่

ธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาขนาดใหญจํานวนนอยราย (1, 2, 3 ราย) มีสวนแบงการตลาด (Market 

Share) มากกวาสวนแบงการตลาดรายยอยอ่ืนๆ ที่เหลือรวมกันในตลาด หรือ ในอุตสาหกรรมนั้นๆ 

เชน อุตสาหกรรมโรงเรียนกวดวิชามีทั้งหมด 10 แหง มีโรงเรียนกวดวิชา 2 แหงที่มีใหญ มีสวนแบง

การตลาดรอยละ 85 ที่เหลืออีก 8 แหง มีสวนแบงการตลาดรวมกันรอยละ 15 การที่โรงเรียนกวด

วิชาจํานวนนอยราย ในตัวอยางนี้ คือ 2 แหง สามารถครองสวนแบงการตลาดไดมากเทาไร การ

กระจุกตัวก็สูง และมีอํานาจคอนขางมาก แตก็ไมถึงกับวามีการผูกขาด 

     สําหรับปจจัยที่กําหนดระดับการกระจุกตัว ซึ่ง ธีรชัย ศรีธนาประเสริฐ (2543, 

หนา. 20-21) ไดรวบรวมปจจัยกําหนดการกระจุกตัวของโรงเรียนกวดวิชาและอุตสาหกรรม

โรงเรียนกวดวิชา ประกอบดวย 
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     (1) การประหยัดตอขนาด (Economies of Scale) เกิดจากความชํานาญ

เฉพาะอยางในโรงเรียนกวดวิชาและอุตสาหกรรมโรงเรียนกวดวิชา หรือเกิดจากความจําเปนที่ตอง

มีการใหบริการแบบจํานวนมากๆ (Mass Production) เพื่อใหไดตนทุนตอหนวยที่ตํ่าที่สุด ทั้งนี้ ยัง

ข้ึนอยูกับขนาดของโรงเรียนกวดวิชาที่เหมาะสมและขนาดของตลาด ซึ่งจะตองพิจารณาควบคูกัน 

เชน ถาโรงเรียนกวดวิชามีขนาดใหญมากและมีประสิทธิภาพสูง แตในขณะเดียวกันตลาดก็ใหญ

มากเชนเดียวกัน ดังนั้น การประหยัดตอขนาดก็อาจไมกอใหเกิดระดับการกระจุกตัวที่สูงในตลาด 

เปนตน 

     (2) อุปสรรคกีดขวางการเขามาแขงขันของโรงเรียนกวดวิชารายใหม กรณีที่

ตลาดหรืออุตสาหกรรมมีอุปสรรคกีดกั้นผูผลิตรายใหมในการเขามาแขงขัน การเขาสูตลาดจะ

เปนไปไดยากเปนผลใหตลาดยังคงสามารถรักษาระดับการกระจุกตัวไวได เชน กลุมผูผลิตรายเดิม

อาจต้ังราคาสินคาหรือบริการที่ไมจูงใจใหคูตอสูเขามาแขงขัน (Limit Price) หรือพยายามทําการ

รักษารูปแบบบริการของตนเอง (Brand Loyalty) แตถาอุปสรรคมีนอยและการเขาสูตลาดไมยาก

มากจนเกินไป ระดับการกระจุกตัวจะมีแนวโนมเปลี่ยนไปเมื่อมีโรงเรียนกวดวิชารายใหมเขามายัง

ตลาดได 

     (3) แรงจูงใจใหทําการผูกขาด โดยพยายามรวมโรงเรียนกวดวิชาแหงอ่ืนเขามา

ในโรงเรียนกวดวิชาของตน อาจดวยการซื้อหรือความพยายามรวมตัวกันในรูปแบบอ่ืน (Merge) 

     (4) ปจจัยทางดานการวิจัย พัฒนา และเทคโนโลยีที่เปล่ียนไป แนวความคิดนี้มี 

2 กลุมใหญดวยกัน กลุมแรกเห็นวา โครงสรางตลาดแบบผูกขาด หรือ ตลาดที่มีการกระจุกตัวสูง

เทานั้นที่เอ้ืออํานวยตอการวิจัยและพัฒนา เพราะโรงเรียนกวดวิชาที่มีขนาดใหญ หรือมีอํานาจทาง

ตลาดสูง จึงจะมีเงินลงทุนมากเพียงพอและรับความเส่ียงที่เกิดจากการลงทุนในการวิจัยและ

พัฒนาได ขณะที่กลุมที่สองเห็นวา โครงสรางตลาดที่มีการแขงขันเทานั้นที่จะมีส่ิงจูงใจใหมีการ

ลงทุนดานการวิจัยและพัฒนา 

    สําหรับขอมูลที่ใชในการวัดการกระจุกตัวของตลาดในเชิงสถิติ ไดแก มูลคา

ยอดขาย มูลคาเพิ่ม ทรัพยสิน และกําไรสุทธิ โดยตัวแปรแตละตัวมีขอดีและขอเสียแตกตางกัน 

ดังนี้ 

     (1) มูลคายอดขาย เปนตัววัดที่ดีในการวัดการกระจุกตัวของตลาด เพราะ

สะทอนใหเห็นถึงบทบาทของโรงเรียนกวดวิชาแตละแหงที่มียอดการซ้ือขายแลกเปล่ียนสินคา แตมี
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     (2) มูลคาเพิ่มเปนขอมูลที่เปนประโยชนมากกวายอดขาย ดวยเหตุที่ทําใหเห็น

ภาพการนําทรัพยากรมาใชประโยชนไดมากกวา กลาวคือ ถามีโรงเรียนกวดวิชา 2 แหงที่มี

ยอดขายคิดเปนมูลคารอยละ 30 ของตลาดเทากัน แตโรงเรียนกวดวิชาแหงแรกเปนเพียงการ

นําเอาช้ินสวนตางๆ นํามาประกอบเปนสินคาสําเร็จรูปนั้น จึงควรถือวาโรงเรียนกวดวิชาที่ 2  ทํา

ประโยชนแกระบบเศรษฐกิจมากกวา เพราะเปนผูนําเอาทรัพยากรมาใชใหเกิดคุณคาและเปน

ผูสรางมูลคาเพิ่มมากกวา  

     (3) ทรัพยสิน เปนขอมูลที่นิยมนํามาใชมากที่สุด จะแสดงถึงอํานาจทางธุรกิจ

ของโรงเรียนกวดวิชาที่มีทรัพยสินมากยอมมีโอกาสเติบโตไดงาย โดยใชทรัพยสินที่มีอยูผลิตใน

ปริมาณมากได แตมีขอบกพรองคือ โรงเรียนกวดวิชาบางแหงอาจประเมินราคาทรัพยสินตํ่ากวา

ความเปนจริง นอกจากนี้ ราคาของทรัพยสินในชวงเวลาที่ตางกันก็มีคาประเมินออกมาตางกันและ

การนําคาเส่ือมทางบัญชีมาหักมูลคาของทรัพยสินจะทําใหราคาทรัพยสินตํ่าเกินไปเหลานี้ ทําให

คาการกระจุกตัวไดผลออกมาไมถูกตองนัก 

     (4) กําไรสุทธิ ขอบกพรองตัวแปรนี้สืบเนื่องมาจากยอดขายที่ธุรกิจประเมินคา

ตํ่ากวาความเปนจริง สงผลกระทบใหกําไรสุทธิของหนวยนั้นตํ่าไปดวย 

     การวัดวาอุตสาหกรรมใดมีการกระจุกตัวมากนอยเพียงใด มีเคร่ืองมือที่ใชวัด

หลายวิธี ในที่นี้จะกลาวถึงวิธีที่นิยมวัดเพียง 1 วิธี คือ      

     อัตราสวนการกระจุกตัว (Concentration Ratio) เปนทฤษฎีที่บอกใหทราบวา

อุตสาหกรรมหน่ึงๆ มีการกระจุกตัวอยูในธุรกิจรายใหญๆ เพียงไมกี่รายในอุตสาหกรรมมากนอย

เพียงใด ซึ่งในการคํานวณสวนแบงการตลาดของธุรกิจจํานวนนอยราย จะเรียงลําดับสูงสุดและ

รองลงมา โดยคิดจากยอดขาย คิดเปนรอยละเทาไหรของทั้งหมด จํานวนบริษัทที่จะรวมอยูในการ

คํานวณหาอัตราดังกลาว ที่ใชกันอยูทั่วไป มักจะเปน 4 บริษัท 8 บริษัท หรือ 15 บริษัท โดยสูตรใน

การคํานวณอัตราสวนการกระจุกตัวมี ดังนี้ 
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 โดย CRn=  อัตราการกระจุกตัวของธุรกิจจํานวน n หนวย 

  Si =  ยอดขายของจํานวนธุรกิจที่ i 

  T  =  ยอดขายทั้งหมดของอุตสาหกรรม 

  n  =  จํานวนหนวยธุรกิจทั้งหมดในอุตสาหกรรม  

     ถาอัตราการกระจุกตัวมีคาตํ่า แสดงวา โรงเรียนกวดวิชารายใหญจํานวนมากที่

อยูในอุตสาหกรรมมีการแขงขันคอนขางมาก ในทางตรงกันขาม ถาอัตราการกระจุกตัวของ

อุตสาหกรรมมีคาสูง แสดงวา โรงเรียนกวดวิชารายใหญๆ มีการครอบงําตลาดทั้งดานขนาดของ

ธุรกิจ การกําหนดราคา และการหากําไร ตัวอยางเชน หนวยธุรกิจที่ใหญที่สุด 4 หนวย มีสวนแบง

การตลาดรวมกันนอยกวารอยละ 20 ของยอดขายทั้งหมด (CR4<20) จะมีการแขงขันกันสูงมาก

และมีความใกลเคียงกับตลาดแขงขันสมบูรณมากที่สุด ในขณะที่หนวยธุรกิจที่ใหญที่สุด 4 หนวย 

ในอุตสาหกรรมที่มีสวนแบงการตลาดรวมกันนอยกวารอยละ 80 ของยอดขายทั้งหมด (CR4<80) 

จะเปนอุตสาหกรรมที่กระจุกตัวสูง และมีแนวโนมใกลเคียงกับตลาดผูกขาดมากท่ีสุด และ

อุตสาหกรรมที่มีหนวยธุรกิจรายใหญที่สุด 4 หนวย ที่สูงกวา รอยละ 50-60 มีแนวโนมใกลเคียงกับ

ตลาดผูขายนอยราย 

   3.2)  การใหบริการความรูทางดานภาษาอังกฤษของแตละโรงเรียนกวดวิชา 

     การใหบริการความรูทางดานภาษาอังกฤษเพื่อศึกษาตอในระดับอุดมศึกษาใน

ตางประเทศของแตละโรงเรียนกวดวิชาในตลาด (หรือ ความสามารถในการทดแทนกันของบริการ

ในตลาด)ในตลาดแขงขันไมสมบูรณ พบวา บริการความรูทางดานภาษาอังกฤษของโรงเรียนกวด

วิชาแตละแหงมีความแตกตางกัน ไมวาจะแตกตางกันในลักษณะกายภาพหรือแตกตางกันใน

ความรูสึกของนักเรียนนักศึกษาก็ตาม  การที่นักเรียนนักศึกษามีความเห็นวาบริการความรู

ทางดานภาษาอังกฤษของโรงเรียนกวดวิชาแตละแหงมีความแตกตางกันนี้ ทําใหนักเรียนนักศึกษา

บางรายหรือบางกลุมที่มีรสนิยมแตกตางจากกลุมอ่ืนๆ อาจจะนิยมชมชอบหรือมีความภักดีตอ

บริการความรูทางดานภาษาอังกฤษของโรงเรียนกวดวิชาแหงใดแหงหนึ่งเปนพิเศษ ดังนั้น เม่ือ

โรงเรียนกวดวิชาแหงนั้นจะขายบริการความรูทางดานภาษาอังกฤษของตนสูงกวาโรงเรียนกวดวชิา

แหงอ่ืนไปบาง โรงเรียนกวดวิชาแหงนั้นก็ยังสามารถขายบริการความรูทางดานภาษาอังกฤษของ
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   3.3)  ความยากงายของการเขาสูตลาด (Barrier to entry)  

     ในตลาดกึ่งแขงขันกึ่งผูกขาด โรงเรียนกวดวิชาแหงใหมสามารถเขามาใหบริการ

เพื่อแขงขันไดไมยาก แมวาในระยะส้ันอาจทําไมได เนื่องจากการปรับปรุงคุณภาพบริการใหมี

มาตรฐานเทียบเทาหรือเลียนแบบใหเหมือนกับบริการของโรงเรียนกวดวิชาแหงเดิมตองอาศัยการ

เรียนรูและการปรับวิธีการผลิตเสียกอน แตในระยะยาว อุปสรรคเหลานี้อาจจะลดลงหรือขจัดให

หมดไปได ดังนั้น สําหรับในระยะยาวแลว ถือวาตลาดประเภทน้ีเปนตลาดผูผลิตรายใหมๆ 

สามารถเขาและออกจากตลาดไดอยางสะดวกโดยไมมีอุปสรรคหรือขอกีดกันใดๆ 

   อยางไรก็ตาม การความยากของการเขาสูตลาดยังข้ึนอยูกับอุปสรรคในการเขาสู

ตลาด ซึ่งมีแนวคิดอยู 2 แนวคิด (สุภาสินี ตันติศรีสุข, 2550 หนา 168-171) 

     แนวคิดที่ 1 อุปสรรคการเขามาของธุรกิจรายใหม (Barrier to entry) โดยทั่วไป

มี 3 ลักษณะ ดังตอไปนี้ 

     (1) อุปสรรคที่เกิดข้ึนโดยธรรมชาติ (Natural barrier to entry) เปนอุปสรรคที่

เกิดข้ึนโดยธรรมชาติ เชน ธุรกิจรายเกามีความชํานาญเปนพิเศษเหนือรายอ่ืน 

     (2) อุปสรรคที่เกิดข้ึนจากการกล่ันแกลง (Predatory barrier to entry) เปนการ

สรางอุปสรรคของธุรกิจรายเกาดวยวิธีที่เอาเปรียบเทาที่จะทําได หรือมีการกล่ันแกลงธุรกิจราย

ใหมๆ เชน ธุรกิจผลิตอิฐมอญไปตกลง หรือทําสัญญากับผูขายดิน ซึ่งเปนดินคุณภาพดีใหแกบริษัท

ตนเพียงรายเดียว ดังนั้น การต้ังโรงอิฐใหมๆ หากดําเนินการ ก็จะผลิตอิฐที่คุณภาพไมดีออกขาย 

     (3) อุปสรรคที่เกิดจากดานเทคโนโลยี (Technological barrier to entry) ธุรกิจ

รายเดิมที่มีเทคโนโลยีหรือเทคนิคการผลิตที่ไดเปรียบกวารายใหม  

  



     แนวคิดที ่2  อุปสรรคในการเขามาเปนเจาของในทัศนะของ Bain Joes Bain 

ไดกลาวถงึอุปสรรคของการเขามาแขงขันของธุรกิจรายใหมม ี3 ลักษณะ คือ 

     (1) อุปสรรคอันเนื่องมาจากตนทุนสมบูรณ (Absolute cost barrier) 

หมายความวา ธุรกิจรายเดิมมีความไดเปรียบโดยสมบูรณ เพราะมีตนทุนตํ่ากวาธุรกิจรายใหม ซึ่ง

อาจเกิดจากธุรกิจเดิมสามารถแสวงหาแหลงวัตถุดิบที่ถูกกวา ธุรกิจใหมไมมีความชํานาญพอ จึง

ไมสามารถใหเคร่ืองจักรมีประสิทธิภาพสูง ประกอบกับความคลองตัวในการจัดหาเงินที่ธุรกิจใหม

มีสภาพคลองนอยกวาธุรกิจรายเดิม อุปสรรคในเร่ืองนี้ Bain ไดสรุปวา จะไมเปนอุปสรรคที่เกิดข้ึน

ในทุกกรณีที่มีการแขงขัน หากแตจะเกิดข้ึนกับกรณีทีมีการซื้อขายกรรมสิทธิ์ กรณีตนทุนเงินลงทุน

ธุรกิจรายใหมสูง กรณีที่แหลงวัตถุดิบถูกควบคุม ดังนั้น ตนทุนตอหนวย (Total unit cost หรือ 

TUC) ของธุรกิจใหมจะสูงกวาธุรกิจเดิม 

 
ภาพท่ี 2.2  

ตนทุนตอหนวยของธุรกิจเดิมตํ่ากวาธรุกิจใหม 
 

ราคา, ตนทุนตอหนวย 
 

 

TUC ธุรกิจใหม  

 
TUC ธุรกิจเดิม 
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     จากรูปที่ 2 สมมติใหเสน TUC ไมเปล่ียนแปลงตามปริมาณผลผลิต ถาลักษณะ

ของเสนอุปสงคของธุรกิจใหมเปนสน D1 หนวยธุรกิจใหมก็ไมอยากเขามาดําเนินการ เพราะตนทุน 

TUC สูงกวาเสน D1 แตถาอุปสงคเปนเสน D2 ก็จะมีบางสวนของเสนอุปสงคสูงกวาตนทุน TUC จึง

มีธุรกิจใหมเขามาในบางระดับการผลิต 

ปริมาณผลผลิต 

D2 (ธุรกิจใหม) D1 

0 



      (2) อุปสรรคอันเนื่องมาจากการประหยัดตอขนาด (Economies of scale 

barrier) การที่ธุรกิจผลิตสินคาชนิดหนึ่งจํานวนมาก (Mass Production) จะมีโอกาสที่ตนทุนตอ

หนวยจะตํ่าลง ธุรกิจเดิมที่ครองตลาดมานานและมีสวนแบงการตลาดที่มากมักจะมีความ

ไดเปรียบดานตนทุน อันเนื่องมากจากการประหยัดตอขนาด และมีลักษณะตนทุนตอหนวยใน

ระยะยาว ตามเสน LRUC ดังภาพที่ 2.3 

 

ภาพท่ี 2.3  

การประหยัดตอขนาดกอใหเกิดอุปสรรคในการแขงขัน 

ตนทนุ ผลผลิตตอหนวย  
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    0              QB         QA  QC 

หมายเหตุ : LRUC = ตนทนุการผลิตตอหนวยในระยะยาว 

   SRUC = ตนทุนการผลิตตอหนวยในระยะส้ัน 

 

     จากภาพที่ 2.3 เสน LRUC เปนตนทุนตอหนวยของธุรกิจรายเดิม ชวงการผลิต 

QB ถึง QC เปนที่ชวงที่เกิดการประหยัดตอขนาดและเปนชวงที่มีประสิทธิมากที่สุด เพราะมีตนทุน

ตํ่าที่สุด ซึ่งเรียกวา Minimum efficient scale, MES สวนที่ธุรกิจเขามาใหมจะมีเสน  SRUC หลาย

เสน แตละเสนก็มีตนทุนไมเทากันข้ึนอยูกับเทคนิคการผลิต เกี่ยวกับเร่ืองการประหยัดตอขนาดนี้

ในทัศนะของ Bain จะเห็นวาถาอุตสาหกรรมผลิตจํานวนมากจนกอใหเกิดการประหยัดจากขนาด 

จะเปนอุปสรรคขัดขวางไมใหผูผลิตรายใหมเขามาแขงขัน แตในทัศนะของ Stigler แลว ไมเห็นดวย 

SRUC 

LRUC 

ปริมาณผลผลิต 
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     (3) อุปสรรคอันเนื่องมาจากความแตกตางของสินคา (Product differentiation) 

สินคาที่มีการซ้ือขายในทองตลาดยอมมีความแตกตางกันในสายตาผูบริโภค และการเลือกซื้อ

สินคาของผูบริโภคมักจะคํานึงถึงตรายี่หอ (Brand Name) และคุณสมบัติของสินคา หนวยธุรกิจก็

พยายามหาทางสรางความแตกตางของสินคาของตนเหนือผูอ่ืน สําหรับธุรกิจเดิมทั่วไปก็จะ

ไดเปรียบในแงผูบริโภคยอมรับและเช่ือถือมานาน สวนธุรกิจใหมก็อาจตองโฆษณาและสงเสริม

การขายดวยวิธีการตางๆ ทําใหตองทุนของผูประกอบการรายใหมสูงข้ึน แมวาสินคาของเขาก็มี

คุณสมบัติเหมือนของผูผลิตรายเกาก็ตาม 

     หากประยุกตในเร่ืองนี้กับโรงเรียนกวดวิชาจะพบวา เร่ืองความมีชื่อเสียงของ

โรงเรียนกวดวิชา ที่โรงเรียนกวดวิชารายเดิมมีชื่อเสียงอยูกอนแลว ดังนั้น โรงเรียนกวดวิชารายใหม

ที่จะเขามาก็จะมีตนทุนที่สูงกวา ซึ่งเปนตนทุนที่เรียกวา คาใชจายการโฆษณาประชาสัมพันธ 

     อยางไรก็ตาม ในทางปฏิบัติยังมีอุปสรรคอ่ืนๆ ทีม่ีอิทธิพลตอการเขาหรือออก

จากการแขงขัน ดังตอไปนี ้

     (1) อุปสรรคอันเนื่องมาจากตนทนุของเงินทุน 

     (2) อุปสรรคอันเกิดจากขนาดของจํานวนเงินลงทนุ 

     (3) อุปสรรคอันเกิดจากสถานที่ต้ังและขนาดของธุรกิจ 

     (4) อุปสรรคอันเนื่องมาจากพฤติกรรมของธุรกิจเดิมทีม่ีตอแหลงวัตถุดิบ 

     (5) อุปสรรคอันเกิดจากหนวยธุรกิจเดิมขายสินคาตํ่ากวาราคาที่ควรจะเปน 

     (6) อุปสรรคที่เกิดจากการขายสินคาผานตัวแทนการจําหนาย 

 

2.1.2 แนวคิดทางทฤษฎีเพื่อศึกษาพฤติกรรมการแขงขัน (สุภาสินี ตันติศรีสุข, 2550 หนา 188) 

 

   พฤติกรรมตลาด (Market conduct) หมายถึง นโยบายของธุรกิจที่มีตอตลาดสินคา

ของตนและตอคูแขงขัน ซึ่งพฤติกรรมตลาดมี 2 ประเภท คือ พฤติกรรมราคา (Price Behavior) 

และพฤติกรรมที่ไมใชราคา (Non-Price Behavior) ซึ่งตลาดแตละประเภทจะมีพฤติกรรมตลาดที่
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   พฤติกรรมของหนวยผลิตในตลาดกึ่งแขงขันกึ่งผูกขาด  พบวา หนวยผลิตในตลาดกึ่ง

แขงขันกึ่งผูกขาดมีเปนจํานวนมาก การเขาออกจากอุตสาหกรรมของธุรกิจรายใหมสามารถทําได 

ราคา สินค าที่ หน วยธุ รกิ จ แต ละแห ง จํ าหน ายจะแตกต า งกั น เ ล็ กน อย  หน วยธุ รกิ จ 

แตละแหงจะมีกําไรมากหรือนอยข้ึนอยูกับตนทุนของแตละแหง และในระยะยาวแลว หนวยธุรกิจ

จะพยายามรักษาตนทุนใหไมสูงกวาราคาที่จําหนาย ซึ่งจะทําใหผูผลิตไดรับเพียงกําไรปกติใน

ระยะยาว การแขงขันในดานโฆษณาและพฤติกรรมที่มิใชราคาอ่ืนๆ เชน การลด แลก แจก แถม จะ

มีคอนขางมาก ทั้งนี้ เพื่อใหผูบริโภคหันมาใหความนิยมในสินคาที่ตนผลิตมากข้ึน 

   2.1.2.1 ทฤษฎีที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมการแขงขันทางดานราคา  

     แมวาในตลาดกึ่งแขงขันกึ่งผูกขาดจะมีการแขงขันทางดานราคาอยูมากก็

ตาม แตการแขงขันขันทางดานราคาสวนใหญจะไมตองคํานึงถึงปฏิกิริยาของคูแขงมากเทากับ

ตลาดผูขายนอยราย เนื่องจากผูขายแตละรายในตลาดกึ่งแขงขันกึ่งผูกขาดเปนเพียงผูประกอบการ

รายเล็กๆ เทานั้น ดังนั้น ในตลาดธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาเพื่อศึกษาตอตางประเทศนั้น ก็มีพบอยู

บางเล็กนอย จึงขอนําเสนอทฤษฎีเกี่ยวของกับพฤติกรรมการแขงขันทางดานราคา ไดแก  

     1) การต้ังราคาแบบเลือกปฏิบัติข้ันสอง (Second degree price 

discrimination) (ชยันต ตันติวัสดาการ, 2550 หนา 217) สรุปสาระสําคัญได ดังนี้ 

       เนื่องจากการตั้งราคาแบบเลือกปฏิบัติข้ันที่หนึ่งทําใหผูผูกขาดสามารถทํา

กําไรไดสูงมากจากการดูดซับสวนเกินผูบริโภคไดทั้งหมด แตในทางปฏิบัติทําไดยาก เนื่องจากการ

ปองกันการซื้อและถูกนํามาขายในราคาแพงในสินคาบางชนิด และผูผูกขาดจําเปนตองมีขอมูล

เกี่ยวกับราคาสูงสุดที่ผูบริโภคแตละหนวยยินดีจาย เพราะในทางปฏิบัติผูผูกขาดอาจทราบขอมูล

เพียงคราวๆ วา ลูกคายินดีจายราคาสูงสําหรับหนวยแรกๆ และยินดีจายราคาตํ่าๆ ลดหล่ันลงไป

สําหรับปริมาณยอดขายหนวยหลังๆ ดังนั้น การต้ังราคาแบบเลือกปฏิบัติข้ันที่สอง จึงไมไดต้ังราคา

ทุกหนวยที่ขายแตกตางกัน แตจะต้ังราคาแบงขายเปนชวงๆ คลายลักษณะข้ันบันไดที่หยาบกวา

ข้ันที่หนึ่ง 



       ลักษณะสําคัญของการต้ังราคาแบบเลือกปฏิบัติข้ันที่สอง ก็คือ ชวง

ปริมาณที่ซื้อตางกัน โดยผูบริโภคคนเดียวกัน จะถูกคิดราคาสินคาตางกัน และผูบริโภคทุกคนใน

ตลาดจะเผชิญโครงสรางราคาที่ลดลงเปนชวงๆ นี้เหมือนๆ กันหมด 

       การต้ังราคาแบบนี้จะทําใหผูขายสามารถขายทํากําไรไดมากข้ึน โดยดึง

สวนเกินของผูบริโภคไดมากกวาการต้ังราคาเดียว จากภาพที่ 2.4 กําหนดให d1 คือ เสนอุปสงค

ของลูกคารายหนึ่ง และสมมติใหตนทุนเฉลี่ยหรือตนทุนเพิ่มมีคาคงที่ ถาผูผูกขาดใชนโยบายราคา

เดียว ผูผลิตจะขายสินคาที่ Q2 และต้ังราคาที่ P2 ทําใหไดกําไรเทากับพื้นที่ A แตถาใชนโบายราคา

เลือกปฏิบัติข้ันที่สอง (ซึ่งต้ังราคาที่ P1 เม่ือซื้อปริมารณ Q1 ราคา P2 สําหรับปริมาณซื้อ Q1และQ2

ลดหล่ันไปเร่ือยๆ จนถึง P4 สําหรับปริมาณซื้อ Q3 ถึง Q4) จะทําใหไดกําไรเพิ่มเทากับพื้นที่ B+C  

 
ภาพท่ี 2.4  

การต้ังราคาแบบเลือกปฏิบัติขั้นที่สอง 

 
P 

 

Q 
0 

MR d1 
AC=MC 

Q3 Q4 Q1 Q2 

B 

C 
A P3 

P1  

 

 

 

 

     2) การตั้งราคาแบบเก็บสองตอ (Two-part Tariff Pricing) (ชยันต ตันติวัสดา

การ, 2550 หนา 226) สรุปสาระสําคัญได ดังนี้ 

       การต้ังราคาแบบเก็บสองตอ เปนการต้ังราคาที่ผูบริโภคจะตองจายสวน

หนึ่งกอน ซึ่งสวนนี้เรียกวา คาสมาชิก (Entrance Fee) เพื่อที่จะใหสิทธิในการซื้อสินคาหรือบริการ 

จากนั้นผูบริโภคจะตองจาย คาใช (User Fee) เพิ่มเติม สําหรับทุกๆ หนวยที่ตองการซื้อหรือใช

บริการ 
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       เพื่อใหงายในการวิเคราะห จะสมมติใหมีผูบริโภคประเภทเดียวในตลาด ซึ่ง 

อุปสงคแตละรายแสดงดวยเสน d1 โดยมีตนทุนเฉล่ียและตนทุนเพิ่มคงที่ แสดงดวยเสน MC ดัง

ภาพที่ 2.5 

 
ภาพท่ี 2.5  

การต้ังราคาแบบเก็บสองตอ 

 

T1 

A 
P1=12 

10 
d1 

MC 

Q 
Q*=50 

P P 
T* 20 20  

 
MC P*=10 

 d1 

 Q 
Q1=40 Q*=50 

 

     ผูผูกขาดมีทางเลือกสองทางเลือก คือ วิธีแรก เก็บราคาคาผานประตูสูงที่สุด

เทาที่ผูบริโภคจะยอมจาย นั่นคือเทากับสวนเกินผูบริโภคสูงสุด = T*= 0.5(50)(20-10) = 250 บาท 

แลวคิดราคาคาบริการเทากับตนทุนสวนเพิ่ม P*=MC=10 บาทตอหนวย (ดูภาพซายมือ) หรือวิธีที่

สอง ต้ังราคาคาผานประตูตํ่ากวา T* เชน คิดเพียง T1 = 50(40)(20-12) = 160 แลวคิดคาบริการ

สูงกวาตนทุนเฉล่ียสวนเพิ่ม เชนที่ราคา P1= 12 บาทตอหนวย ซึ่งจะใหกําไรจากคาบริการ = A = 

(40)(12-10) = 80 บาท (ดูภาพขวามือ) 

     จะเห็นวาวิธีแรกจะขายไดกําไรรวม 250 บาท หรือเทากับพื้นที่ T* สวนวิธีที่สอง

จะไดกําไรรวมเทากับ 240 บาท หรือเทากับพื้นที่ T1+A  ซึ่งนอยกวากําไรรวมจากวิธีแรกอยูเทากับ

พื้นที่ B = 0.5(50-40)(12-10) = 10 บาท ดังนั้น เพื่อใหไดกําไรสูงสุด ผูผลิตจึงควรคิดคาผานประตู 

T* เทากับมูลคาสวนเกินผูบริโภค (ในกรณีที่มีอุปสงคของผูบริโภคแตละคนไมเทากัน ผูมีอํานาจ

ผูกขาดจะไดกําไรสูงสุด ดวยการต้ังราคาคาผานประตูตํ่ากวา T* ของผูบริโภคที่มีอุปสงคสูงๆ ได 

เพื่อใหดึงดูดผูบริโภคที่มีอุปสงคตํ่ากวายังคงซ้ือสินคาและบริการไดอยูตอไป) และคิดคาบริการตอ

หนวย  P* เทากับตนทุนสวนเพิ่ม  การใชนโยบายต้ังราคาแบบสองตอนี้  ทําให 

ผูมีอํานาจผูกขาดสามารถดูดซับสวนเกินผูบริโภคใหมาเปนกําไรของตนไดเหมือนกับการใช

นโยบายการตั้งราคาแบบเลือกปฎิบัติข้ันที่หนึ่งเชนกัน 
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     สําหรับในธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาภาษาอังกฤษเพื่อศึกษาตอตางประเทศจะมี

การเก็บคาบัตรสมาชิกเปนเสมือนคาผานประตู และมีการเก็บคาเลาเรียนเปนเสมือนคาใชเคร่ือง

เลน  

     3) การขายควบชุด (Bundling or Package Tie in Sale) (ชยันต  

ตันติวัสดาการ, 2550 หนา 230) สรุปสาระสําคัญได ดังนี้ 

      การขายควบเปนลักษณะการขายสินคาในลักษณะพวงชุดของสินคาหรือ

บริการตางชนิดกัน ต้ังแต 2 ชนิดข้ึนไปแลวขายรวมกันเปนชุด (Package) ซึ่งเปนกรณีหนึ่งของการ

ขายพวง ซึ่งการขายควบชุดแบงออกเปน 2 ประเภท 

      3.1) การขายควบชุดแบบแท (Pure Bundling) สินคาจะถูกจัดขายเปนชุด

เทานั้น โดยไมมีการแยกช้ิน เชน ใหบริษัทผูผลิตภาพยนตรแหงหนึ่งมีภาพยนตรสองเร่ือง คือ A 

และ B ที่จะขายใหกับเครือโรงภาพยนตรสองเครือ ซึ่งแตละเครือมีราคาสูงสุดที่ยินดีจาย (Reserve 

Price)  

      3.2) การขายควบชุดแบบผสม (Mixed Bungling) เปนกรณีที่ขายสินคา

หลายรูปแบบทั้งแบบแยกช้ินและควบชุด โดยผูซื้อสามารถเลือกไดวาตองการแบบใด ซึ่งเปนอีกวิธี

หนึ่งที่ผูผูกขาดสามารถใชเพื่อเพิ่มกําไรใหตัวเอง  

   2.1.2.2 ทฤษฎีที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมการแขงขันที่ไมใชดานราคา  

      พฤติกรรมการแขงขันที่ไมใชดานราคา เชน  ความแตกตางกันของบริการ

ใหบริการความรูภาษาอังกฤษ (Service differentiation) 

       ความแตกตางของสินคาที่ผลิต (Product differentiation) Roger 

Sherman กลาววา ผูบริโภคยินดีจะจายเงินซื้อสินคาในราคาที่แตกตางกันโดยไมมีเหตุผล ถา

สินคานั้นทําใหเขามีความพอใจในสินคามากกวาของผูขายรายอ่ืน 

      หากจะประยุกตเร่ืองนี้เขากับธุรกิจการกวดวิชาแลว ก็คือ ความแตกตางกัน

ของบริการที่ผลิต (Service differentiation) กลาวคือ การทําใหบริการความรูภาษาอังกฤษ

แตกตางสามารถกระทําไดหลายวิธี เชน รูปแบบการเรียนการสอน/อาจารยผูสอน เอกสารที่ใช

ประกอบการสอน สถานที่ต้ังโรงเรียนกวดวิชา และการโฆษณาประชาสัมพันธ เปนตน การทํา

ใหบริการแตกตางกันจึงเปนปจจัยหนึ่งที่มีอิทธิพลตอการกําหนดโครงสรางตลาด และกีดกั้นการ

เขามาแขงขันของธุรกิจรายใหม และในบางคร้ังธุรกิจรายเดิมก็ตองออกจากการแขงขันโรงเรียน



 

ภาพท่ี 2.6  
การเลื่อนระดับของอุปสงคอันเนื่องมากจากความแตกตางของบริการ 
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       โดยทั่วไปแลวสินคาที่ผูผลิตทําใหแตกตางกันไดนั้น สวนใหญจะเปนสินคา

อุตสาหกรรมที่เปนสินคาข้ันสุดทาย (Final goods) ที่ผูบริโภคจะซ้ือสินคาบางชนิด เชน สินคา

เกษตรและสินคาอุตสาหกรรมที่เปนลักษณะวัตถุดิบ (Raw materials) และสินคาข้ันกลาง 

(Intermediate goods) มักจะเปนสินคาที่ทําใหแตกตางกันไมคอยได ในทัศนะของ Bain สินคาที่

ทําใหแตกตางกันไมไดเลย ไดแก เสนใย ทองแดง ซีเมนต พืชผัก ทําไดบางเล็กนอย ไดแก 

ปากกาลูกล่ืนราคาถูก  รองเทาสุภาพบุรุษที่มีราคาถูก  เหล็กเสน  ทําไดพอสมควร ไดแก   

ยางรถยนตและรองเทาบุรุษที่มีราคาดี สวนสินคาประเภทรถยนต บุหร่ี สุรา ปากกาลูกล่ืนราคา

แพง มักเปนสินคาที่ทําใหแตกตางกันไดมาก 

 

  

ปริมาณบริการ 

ราคา 

P2 

P1 D2 D1 

0 
Q1 Q2 
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2.1.3  แนวคิดทางทฤษฎีการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และขอจํากัด 

 

   เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางโรงเรียนกวดวิชาภาษาอังกฤษเพื่อศึกษาตอ

ระดับอุดมศึกษาในตางประเทศ และสภาพแวดลอมทั้งภายในและภายนอกของโรงเรียนกวดวิชา

ภาษาอังกฤษเพื่อศึกษาตอระดับอุดมศึกษาในตางประเทศ ซึ่งในสวนนี้จะนําเสนอทฤษฎีการ

วิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และขอจํากัด 

   การวิเคราะหสภาพแวดลอมทางการตลาด (SWOT) (บุตรี จารุโรจน, 2549, หนา 91-

92) เปนการวิเคราะหเพื่อหาจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค ที่มีผลกระทบตอองคกร เพื่อให

เขาใจถึงสภาพที่แทจริง ในเร่ืองความสัมพันธระหวางองคการกับสภาพแวดลอมทั้งภายนอกและ

ภายใน ทําใหกําหนดกลยุทธที่เหมาะสมสําหรับองคการไดดีข้ึน 

   การวิเคราะห SWOT จะแบงออกเปน 2 สวน คือ สภาพแวดลอมภายนอกและภายใน 

ดังภาพที่ 7 

   (1)  สภาพแวดลอมภายในเปนการวิเคราะหจดุแข็งและจุดออน 

    (1.1) จุดแข็งขององคการ คือ ทักษะและความสามารถที่องคการมีคุณสมบัติ

พิเศษและไดเปรียบการแขงขันในการปฏิบัติงานตามแผนกลยุทธที่กําหนดพันธกิจ เชน พนักงานมี

ทักษะตรงตามความตองการ การมีชื่อเสียง หรือการมีระบบการเงินที่มั่นคง เปนตน 

    (1.2) จุดออนขององคการ คือ ขอดอยที่เปนอุปสรรคในการปฏิบัติตามแผนกล

ยุทธที่กําหนดตามพันธกิจ เชน องคการมีเทคโนโลยีและส่ิงอํานวยความสะดวกที่ลาสมัย หรือ

ฐานะทางการตลาดไมมั่นคง เปนตน  

   (2)  สภาพแวดลอมภายนอกเปนการวิเคราะหเพื่อหาโอกาสและอุปสรรค 

    (2.1) โอกาสขององคการ คือ ปจจัยแวดลอมที่องคการสามารถแสวงหาประโยชน

หรือสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน เชน องคการโชคดีที่มีคูแขงออนแอ การเกิดตลาดใหม 

หรือสภาพเศรษฐกิจที่ดี เปนตน 

    (2.2) อุปสรรคขององคการ คือ ปจจัยแวดลอมที่เปนอุปสรรคของความสําเร็จใน

การแขงขันสําหรับองคการ เชน มีขอตกลงหรือมีกฎหมายฉบับใหม การขาดทรัพยากรหรือมีสินคา

ทดแทน เปนตน 



ภาพท่ี 2.7  
แสดงการวิเคราะห SWOT 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา : บุตรี จารุโรจน, 2549, หนา 91 

 
2.2 งานวจิัยอ่ืนๆ ที่เกีย่วของ 

 
2.2.1  งานวจิัยที่เกีย่วของกับโรงเรียนกวดวชิา  
 

   1) งานวิจัยของ ไพฑูรย สินลารัตน (2545) พบวาสาเหตุของการเรียนกวดวิชาระดับ

มัธยมศึกษาตอนปลายมาจากความเช่ือของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลายเกือบทุกคนและเกือบ

ทุกระดับช้ันเรียนที่ตองการเรียนกวดวิชา เพื่อใหตนเองสามารถสอบเขาไปเรียนในสถาบันที่มี

สภาแวดลอมภายใน : การวเิคราะหจุดแข็งและจุดออน 

สภาแวดลอมภายนอก : การวิเคราะหโอกาสและอุปสรรค 

จุดแข็ง Strength 

จุดแข็ง คือ กระบวนการทํางาน องคการ 

วัฒนธรรมองคการ คุณภาพสินคา 

ความสามารถในการผลิต ภาพพจน 

วัตถุดิบที่จาํเปน การบริการสวนตางๆ 

จุดออน Weakness 
ควรวิเคราะหในหวัขอเดียวกบัจุดแข็ง 

 โอกาส Opportunities 

ควรเปนเร่ืองการวิเคราะหสวนแบง

การตลาด การวิเคราะหอุตสาหกรรม และ

การแขงขัน ผลกระทบของเทคโนโลยีตอ

องคการ การวเิคราะหสินคา การเมือง 

 อุปสรรค Threats 

ควรทําการวิเคราะหหัวขอเดียวกับโอกาส 

S 

T 

W 

O 
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     ผลการศึกษาของงานวิจัยนี้ที่จะสามารถนํามาประยุกตเพื่อใชในการอธิบาย

พฤติกรรมการแขงขันของโรงเรียนกวดวิชาภาษาอังกฤษเพื่อศึกษาตอตางประเทศ มีดังนี้ 

     (1) เหตุผลในการเลือกกวดวิชาครูมีความเห็นวาเพื่อเตรียมตัวสอบเขาศึกษาตอ 

สวนเหตุผลในการไมเลือกกวดวิชา เนื่องจากคาเลาเรียนแพง (รอยละ 48.8 ของผูที่ไมเรียนกวด

วิชา) คิดวาสามารถทบทวนดวยตนเองได (รอยละ 42.9 ของผูที่ไมเรียนกวดวิชา) และคิดวาไม

จําเปนตองกวดวิชา (รอยละ 25.4 ของผูที่ไมเรียนกวดวิชา) 

      (2) สําหรับผลกระทบของการเรียนกวดวิชา พบวา เสียคาใชจายมากข้ึนและ

นักเรียนไมมีเวลาทํากิจกรรมอยางอ่ืน 

     (3) ปญหาของการศึกษาของไทยท่ีมีมายาวนาน คือ ความเหล่ือมลํ้า ความ

แตกตางและความไมเทาเทียมกันสูง ทางแกจึงกลับมาอยูที่พื้นฐานหลัก คือ การสงเสริมใหครูได

พัฒนาการสอนอยางแทจริงและมีคุณภาพสูงพรอมทั้งมีความสนุกและนาสนใจ ในขณะเดียวกัน 

รัฐก็จะตองทําใหความไมเทาเทียมกันทางการศึกษานั้นนอยลง โดยภาพรวมจะตองดู 2 แนวทาง

หลัก คือ ในสวนของการกวดวิชา รัฐจะตองรวมมือกับเด็กผูปกครอง โรงเรียนกวดวิชาเอง กําหนด

คุณภาพของโรงเรียนกวดวิชาข้ึนมาแลวดูแลใหปฏิบัติได สงเสริมโครงการระยะส้ัน เตรียมความ

พรอมใหเด็กขาดโอกาสเรียนเสริม ในสวนของระบบการศึกษาโดยรวมจะตองปรับระบบการสอบ

คัดเลือกเขามหาวิทยาลัยหรือเขาศึกษาตอในระดับชั้นตางๆ ใหม ปรับปรุงการเรียนการสอนใน

โรงเรียนใหเปน Creative and Innovation School รวมถึงการกระจายคุณภาพและโอกาสทางการ

ศึกษาใหกวางขวางใกลเคียงกัน 

   2)  งานวิจัยของประภัสสร พรหมบุตร (2549) เกี่ยวกับการศึกษาทัศนะคติ ความเชื่อ 

และการคลอยตามกลุมอางอิงของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลายที่มีตอการเรียนกวดวิชา ใชวิธี

วิเคราะหคือ การสรางแบบสอบถาม  

     ผลการศึกษาของงานวิจัยนี้ที่จะสามารถนํามาประยุกตเพื่อใชในการอธิบาย

พฤติกรรมการแขงขันของโรงเรียนกวดวิชาภาษาอังกฤษเพื่อศึกษาตอตางประเทศ มีดังนี้ 

     (1) มีทัศนะในเชิงบวกตอการเรียนกวดวิชา 
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     (2) มีความเชือ่วาเปนไปไดที่การเรียนกวดวิชาทําใหเกดิผลดีและผลเสียควบคู

กันไป 

     (3) มีการคลองตามกลุมอางอิงในเชงิบวก 

     (4) นักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลายที่แตกตางตามตัวแปร เพศ ระดับช้ันการ

เรียน ผลการเรียน ผลสัมฤทธิ์ทางการเรียน ฐานะทางเศรษฐกิจของครอบครัว การศึกษาของบิดา 

และการศึกษาของมารดา มีการคลองตามกลุมอางอิงและความเชื่อกลุมอางอิงไมแตกตางกัน 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

   3) งานวิจัยของสุรางค โรจนวณิชย (2536) ไดศึกษาเกี่ยวกับ “การศึกษาสภาพปญหา

และอุปสรรคในการดําเนินงานของโรงเรียนสอนภาษาตางประเทศ ภาคเอกชน ประเภทนอกระบบ 

ในกรุงเทพมหานคร” 

     ผลการศึกษาของงานวิจัยนี้ที่จะสามารถนํามาประยุกตเพื่อใชในการอธิบาย

พฤติกรรมการแขงขันของโรงเรียนกวดวิชาภาษาอังกฤษเพื่อศึกษาตอตางประเทศ มีดังนี้ 

     (1) ปญหาเร่ืองการแขงขันสูงระหวางโรงเรียนสอนภาษาดวยกัน นั่นคือ 

โรงเรียนที่มีเงินทุนตํ่าจําเปนตองหาเงินทุนเพิ่มเพื่อแขงขันกับโรงเรียนที่เปดใหมโดยใหอัตราคาจาง

ครูสูง อาคารสถานที่ใหมกวา ทันสมัยกวา นาเรียนกวา ตลอดจนเก็บคาเลาเรียนสูงกวา ซึ่งทําให

โรงเรียนเดิมในระแวกเดียวกันตองปดกิจการชั่วคราวหรือ เลิกดําเนินการไปเพราะไมสามารถตอสูง

กับการลงทุนสูง แตเก็บคาเลาเรียนตํ่าดังที่เคยปฎิบัติมาได ทําใหนโยบายของการจัดต้ังโรงเรียน

ชวยเหลือสังคมกลายเปนธุรกิจการคาผูบริหารบางคนที่มีคุณธรรม จึงจําเปนตองปดกิจการลง

ชั่วคราว 

     (2) ปญหาเร่ืองครูเขา-ออกบอยทําใหการสอนไมตอเนื่อง เนื่องจากการสอน

ภาษาของครูบางคนถือเปนงานอดิเรกหรืองานเสริมเทานั้น เมื่อครูลาออกก็ตองหาครูใหม ใน

บางคร้ังก็หาครูลําบาก นอกจากนี้การจางครูก็ข้ึนอยูกับจํานวนนักเรียนดวย ถาชวงที่นักเรียนมาก

ก็ตองการครูมาก และมีจํานวนนักเรียนลดก็จําเปนตองงดจางครูบางสวน 

     (3) ปญหาดานสถานที่ไมเพียงพอกับจํานวนนักเรียน เนื่องจากโรงเรียนบาง

แหงเมื่อกิจการดีมีผูสนใจสมัครเรียนจํานวนมาก ทําใหปญหาดานที่เรียนตองหาทางขยับขยาย 

หรือเปดสาขาใหมตองมีการลงทุนสูง ทั้งดานที่ดิน ส่ิงกอสรางและประชาสัมพันธ 
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     (4) ปญหาเร่ืองการตัดสินใจชาเพราะมีหลายสาขา เนื่องจากฝายสาขาไม

สามารถตัดสินใจบางเร่ืองไดจะตองขออนุมัติจากสํานักงานใหญ ทําใหการตัดสินใจบางอยางลา

ชาไมทันเหตุการณ 

     (5) ปญหาเร่ืองการจัดสวัสดิการใหแกครู ในสวนการจัดบริการดานสวัสดิการ

ใหแกเจาหนาที่นั้นไดจัดรูปแบบของการบรรจุครูเขาเปนครูประจําของโรงเรียน โดยยึดหนาที่

รับผิดชอบ ระยะเวลาการทํางาน ตลอดจนอัตราคาจางเปนเกณฑ 

     (6) ปญหาเร่ืองการขาดบุคลากรบริหาร ในบางโรงเรียนมีการขยายงาน มีครู

บุคลากรมากข้ึนจําเปนตองมีบุคคลากรดานบริหาร ซึ่งคอนขางจะหายาก 

     (7) ปญหาเกี่ยวกับหลักสูตร พบวา โรงเรียนสวนมากดําเนินการสอนตาม

หลักสูตรที่กระทรวงศึกษาธิการกําหนด ในขณะที่บางโรงเรียนไดผลิตเอกสารข้ึนมาสอนใชเอง โดย

อางอิงหลักสูตรที่ไดรับอนุมัติจากกระทรวงศึกษาธิการ 

     (8) ปญหาดานการเรียนการสอน พบวา การผลิตหลักสูตรข้ึนใชเองของแตละ

โรงเรียนนั้น ผูบริหารยังกําหนดรูปแบบวิธีการสอนลงไปในหลักสูตรที่ผลิตอีกดวย โดยกําหนด

วิธีการใหสอดคลองกับระดับช้ัน ความตองการของผูเรียน จํานวนนักเรียน 

     (9) ปญหาดวยครูผูสอนและผูเรียน พบวา ปญหาที่ครูพบ คือ ครูเขา-ออก

กลางคันมีมากเปนอันดับหนึ่ง รองลงมาคือครูสอนไมตรงกับความถนัด ในขณะที่ดานผูเรียนมี

ปญหาคือ เร่ิมต้ังแตการจัดกลุมเขาเรียน การเขาออกกลางคัน การไมรวมมือสงเสริมกิจกรรม

ภายในกลุม การไมตรงตอเวลาและขาดความรับผิดชอบ 

     (10) ปญหาดานอุปกรณ ส่ือการเรียนการสอนและส่ิงอํานวยความสะดวก 

พบวา อุปกรณการสอนตางๆ จะชวยใหการเรียนการสอนดําเนินไปไดดวยดี และการเรียนการสอน

ไมเกิดความนาเบ่ือหนาย จากขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณผูบริหาร พบวา ส่ืออุปกรณตางๆ ปจุ

บันมีใชเกือบทุกโรงอยางนอยที่สุดมีวิทยุ เคร่ืองขยายเสียง และเทปคัสเซ็ทพรอมตลับเทป โรงเรียน

ที่มีเงินลงทุนสูงมี วีดีโอ ทีวี และภาพยนตรใหนักเรียนดูขณะเรียน สวนหองน้ํา หองสุขา และแหลง

บริการน้ําด่ืมมีทุกแหง อยางนอยมีหองสุขา 1 หอง 

   4) งานวิจัยของสุรีย วิสิทธิ์ภักดีกูล สารนิพนธ (2551) ไดศึกษาเกี่ยวกับ ปจจัย

ทางดานสวนผสมทางการตลาดที่มี อิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเรียนสถาบันสอน

ภาษาอังกฤษ วอลลสตรีท สาขาสุขุมวิท 



     ผลการศึกษาของงานวิจัยนี้ที่จะสามารถนํามาประยุกตเพื่อใชในการอธิบาย

พฤติกรรมการแขงขันของโรงเรียนกวดวิชาภาษาอังกฤษเพื่อศึกษาตอตางประเทศ มีดังนี้ 

 (1) อายุของผูเรียนมีผลตอการตัดสินใจแนะนําผูอ่ืนมาเรียน และการตัดสินใจ

กลับมาเรียนอีก ในขณะที่เพศไมมีผลตอการตัดสินใจแนะนําผูอ่ืนมาเรียน และการตัดสินใจ

กลับมาเรียนอีก 

 (2) อาชีพ และระดับช้ันที่เรียนอยู มีผลตอการตัดสินใจกลับมาเรียนอีก ในขณะ

ที่รายไดไมมีผลตอการตัดสินใจกลับมาเรียนอีก 

 (3) สวนผสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคาคาบริการ ดาน

กระบวนการใหบริการ ดานสงเสริมการใหบริการ ดานอาจารยผูสอน ดานลักษณะทางกายภาพ 

และดานการเพิ่มผลผลิตและคุณภาพมีความสัมพันธกับการตัดสินเรียน การแนะนําผูอ่ืนมาเรียน 

การกลับมาเรียนอีก และความรูสึกหลังจากเรียน 

 (4) คานิยมของผูเรียนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเรียน การ

แนะนําผูอ่ืนมาเรียน การกลับมาเรียนอีก และความรูสึกหลังจากเรียน 

 (5) แรงจูงใจมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเรียน การแนะนําผูอ่ืนมา

เรียน การกลับมาเรียนอีก และความรูสึกหลังจากเรียน โดยเด็กจะตัดสินใจตามพอแม ในขณะที่

วัยรุนจะตัดสินใจเรียนตามบุคคลรอบขาง 

 
2.2.2 เทคนิคของงานวิจยัที่เกี่ยวของกบัโครงสรางและพฤติกรรมการตลาด 

 

   1)  เทคนิคการวิเคราะหโครงสรางการตลาดดวยอัตราการกระจุกตัวของตลาด 

(Market Structure) ซึ่งเทคนิคนี้สามารถทําได 2 วิธี คือ 

    การศึกษาวิธีที่ 1 การวัดการกระจุกตัวของอุตสาหกรรม ดวย Concentration 

Ratio ซึ่งมีสูตรในการคํานวณ คือ 

n

i
in SCR

1=
∑=

 
โดย CRn = อัตราการกระจุกตัวของธุรกิจจํานวน n หนวย 

 Si  = เปอรเซ็นตสวนแบงตลาดจํานวน n ราย โดยเรียงจากมากไปหานอย 

  n   = จํานวนหนวยธุรกิจ  
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   วิธีการศึกษาที ่2 การวัดการกระจุกตัวของอุตสาหกรรม ดวยวิธ ีHerfindahl Index 

n

i
iSHHI

1=
∑=

 
โดย HHI  = อัตราการกระจุกตัวของอุตสาหกรรม 

 Si  = กําลังสองของสวนครองตลาดของแตละธุรกิจ 

 n   = จํานวนหนวยธุรกิจในตลาด  

 

   โดยวิธีการศึกษาที่ 1 และ วิธีการศึกษาที่ 2 มีความแตกตางกันที่วิธีการศึกษาท่ี 2 

จะตองทราบขอมูลของหนวยผลิตทั้งอุตสาหกรรม ในขณะที่วิธีที่ 1 สามารถหาอัตราการกระจุกตัว

ของตลาดไดเมื่อทราบขอมูลอุตสาหกรรมรายใหญเพียงไมกี่อุตสาหกรรม 

   จากการทบทวนงานวิจัยในอดีต พบวา งานวิจัยสวนใหญเลือกใชวิธีการศึกษาที่ 1 

เพื่อศึกษาโครงสรางและพฤติกรรมของตลาด เนื่องจากขอมูลเพื่อใชในการศึกษาในเร่ืองตางๆ มี

อยูอยางจํากัด ซึ่งงานวิจัยที่เลือกใชวิธีการศึกษาดวยวิธีการศึกษาที่ 1 ไดแก  (1) งานวิจัย รุงโรจน 

ธรรมต้ังมั่น (2543) ไดศึกษาถึงโครงสรางตลาด การแขงขัน และกลยุทธของธุรกิจโรงภาพยนตร 

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (2) งานวิจัยของ มีชัย คงชื่นสิน (2549) ไดศึกษาถึง 

โครงสรางตลาดและพฤติกรรมการแขงขันของอุตสาหกรรมคอมพิวเตอรสวนบุคคลในประเทศไทย 

(3) งานวิจัยของ อารีย จงวัฒนาพาณิชย (2544) ไดศึกษาเร่ือง โครงสรางตลาดและพฤติกรรมการ

แขงขันของรานสะดวกซ้ือในกรุงเทพมหานคร เปนตน อยางไรก็ตาม มีบางานวิจัยที่เลือกศึกษาทั้ง 

2 วิธีการศึกษา เพื่อแสดงใหเห็นวาเปนโครงสรางตลาดแบบใด เชน งานวิจัยของ ปรีชา อรุณนารา 

(2545) ไดศึกษาถึงโครงสรางและพฤติกรรมการตลาดของอุตสาหกรรมขวดแกวในประเทศไทย ซึ่ง

ไดขอสรุปวา ผลของการวิเคราะหดวยวิธีทั้ง 2 ใหผลสรุปแบบเดียวกัน 
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   2) เทคนิคการวิเคราะหโครงสรางการตลาดดวยพฤติกรรมการแขงขันทางดานราคา 

พบวา การศึกษาพฤติกรรมการแขงขันทางดานราคาจะมีการวิเคราะหถึงการแขงขันทางดานราคา 

ดวยการแสดงความเคล่ือนไหวราคา  เชน งานวิจัยของ รุงโรจน ธรรมต้ังมั่น (2543) ไดศึกษาถึง

โครงสรางตลาด การแขงขัน และกลยุทธของธุรกิจโรงภาพยนตร ในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล 

   3) เทคนิคการวิเคราะหพฤติกรรมการแขงขันที่ไมใชราคา พบวา ในแตละงานวิจัยจะมี

การศึกษาปจจัยที่แขงขันที่ไมใชราคาที่แตกตางกัน แตสวนใหญแลวจะเปนการศึกษาถึงการสราง

ความแตกตางกันของสินคาและบริการ หรือสรางความแตกตางทางดานความรูสึก เพื่อใหขายได

ในราคาที่สูงกวารายอ่ืน เชน (1) งานวิจัยของ รุงโรจน ธรรมต้ังมั่น (2543)  ไดทําการศึกษาถึงการ

สรางความแตกตางในการบริการของ 2 เครือโรงภาพยนตรที่ใหญที่สุด ใน 4 ดาน คือ ทําเลที่ต้ัง 

คุณภาพของโรงและเสียง คุณภาพดานการใหบริการ และความหลากหลายดานบันเทิง (2) 

งานวิจัยของ มีชัย คงชื่นสิน (2549) ไดทําการศึกษาถึงความสามารถในการสรางความแตกตางใน

สินคาของตนเองใหมีลักษณะเฉพาะ ทั้งทางดานรูปลักษณภายนอก คุณภาพของสินคา เทคโนโลยี

ของสินคา ตลอดจนการโฆษณาประชาสัมพันธและการสงเสริมภาพลักษณตาง ๆ ที่มีผลทําใหเกิด

ทัศนคติที่ดีตอตราสินคาของผูผลิตและเกิดความภักดีตอตราสินคา (3) งานวิจัยของ อารีย  

จงวัฒนาพาณิชย (2544) ไดทําการศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการแขงขันที่ไมใชราคา 

ไดแก การกระจายสาขา การเสนอขายที่หลากหลาย การมีสินคาอาหารพรอมทางที่เปนลิขสิทธ

เฉพาะรานตน การมีบริการเสริม การสรางภาพลักษณที่ดีตอลูกคา การสรางภาพลักษณที่ดีของช่ือ

ราน รวมทั้งการโฆษณาเพื่อสงเสริมการขาย 

 


