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ABSTRACT  
This research article aims 1) to study the current situation, problems and needs in 

developing marketing strategies of vocational institutes in Nanning and 2) to develop marketing 
strategies for vocational institutions  In Nanning. This study was a qualitative research using in-
depth interviews with 18 people and focus group discussions with 6 people. The research 
instruments were semi-structured interviews and opinion interviews on marketing strategy 
development. Content and descriptive data analysis. The research results found that: 1) the 
current situation, problems and needs were as follows:  (1) Products it is curriculum has many 
fields of study that meet the needs, experience training, and flexible curriculum. (2)  Price it is 
worth the quality of the course. (3) Place using online and offline channels reach the target 
group. (4) Promotion using social media (5) People having knowledge teaching, marketing  and 
research (6) Process it is various technologies are used for speed and (7) Physical it is modern 
infrastructure supports various teaching methods. 2)  The results of the development of 
marketing strategies of vocational institutes found that: (1) Product strategies development of 
curricula that meet the needs (2) Pricing strategy it is reasonable price (3) Place strategy include 
online channels and off-site activities (4) Promotion strategy use social media and platforms to 
disseminate information (5) People strategy is develop skills and build relationships between 
students (6) Process strategy it is personnel development, platform, service and flexible teaching 
and (7) Physical environmental strategies are appropriate for the learner. 
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บทคัดย่อ  

บทความวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาสภาพปัจจุบัน สภาพปัญหาและความต้องการในการพัฒนา
กลยุทธ์การตลาดของสถาบันอาชีวศึกษาในเมืองหนานหนิง และ 2) พัฒนากลยุทธ์การตลาดของสถาบัน
อาชีวศึกษาในเมืองหนานหนิง การศึกษานี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพโดยการสัมภาษณ์เชิงลึก จำนวน 18 คน การ
สนทนากลุ่มเฉพาะ จำนวน 6 คน เครื่องมือในการศึกษาคือแบบสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง และแบบสัมภาษณ์
ความคิดเห็นในการพัฒนากลยุทธ์การตลาด ดำเนินการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงเนื้อหา และนําเสนอเชิงพรรณนา 
ผลการวิจัยพบว่า 1) สภาพปัจจุบัน สภาพปัญหาและความต้องการ ได้แก่ (1) ด้านผลิตภัณฑ์ หลักสูตรมีหลาย
สาขาวิชาตรงต้องการ ความร่วมมือกับภาคธุรกิจ การฝึกประสบการณ์วิชาชีพ และหลักสูตรมีความยืดหยุ่น (2) 
ด้านราคา มีความคุ้มค่ากับคุณภาพของหลักสูตร (3) ด้านช่องทางการจำหน่าย มีช่องทางออนไลน์ออฟไลน์เข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ (4) ด้านการส่งเสริมการตลาด การใช้สื่อโซเซียลในการประชาสัมพันธ์อย่าง
รวดเร็วและมีประสิทธิภาพ (5) ด้านบุคลากร มีความรู้ความสามารถในการสอนที่ทันสมัย การตลาด ความรู้ทาง
วิชาชีพ และวิจัย (6) ด้านกระบวนการ ใช้เทคโนโลยีต่าง ๆ เพื่อความรวดเร็ว และ (7) ด้านสภาพแวดล้อมทาง
กายภาพ โครงสร้างพื้นฐานทันสมัยส่งเสริมการเรียนการสอนต่าง ๆ 2) ผลการพัฒนากลยุทธ์การตลาดของสถาบัน
อาชีวศึกษา ประกอบด้วย (1) กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ คือ การพัฒนาหลักสูตรให้ตรงกับความต้องการ (2) กลยุทธ์
ด้านราคา คือ การกำหนดราคาที่เหมาะสม (3) กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย คือ รูปแบบช่องทางออนไลน์ 
การจัดกิจกรรมนอกสถานที ่(4) กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด คือ ใช้โซเชียลมีเดียและแพลตฟอร์มออนไลน์ใน
การเผยแพร่ข้อมูล 5) กลยุทธ์ด้านบุคลากร คือ มีความสามารถด้านพัฒนาทักษะ และการสร้างความสัมพันธ์
ระหว่างบุคลากรและนักเรียน 6) กลยุทธ์ด้านกระบวนการ คือ การพัฒนาบุคลากร ระบบแพลตฟอร์ม ระบบให้
การบริการ โครงสร้างการเรียนการสอนให้มีความยืดหยุ่น และ 7) กลยุทธ์ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ คือ 
เหมาะสมกับผู้เรียน  
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บทนำ  
การศึกษาสายอาชีพในสาธารณรัฐประชาชนจีนนับว่ามีความสำคัญเป็นอย่างมาก ในช่วง 10 ปีที่ผ่านมานี้

ได้รับการจ้างจากผู้ประกอบการมากกว่านักศึกษาจบใหม่ที่สำเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี เนื่องด้วยสาธารณรัฐ
ประชาชนจีนมีโรงงานมากมายที่ต้องการบุคลากรที่สำเร็จการศึกษาเฉพาะด้ านมีผลทำให้กลุ่มเด็กที่เรียนจบ 
ในสายอาชีพเป็นที ่ต ้องการของผู ้ประกอบการจำนวนมาก โดยรายได้ก ็ไม่ต ่ำกว่านักศึกษาที ่สำเร ็จใน
ระดับอุดมศึกษา ในบางสายงานที่ใช้ทักษะสูงตั้งอัตราเงินเดือนเริ่มต้นสูงกว่า 10 ,000 หยวน หรือประมาณ 
50,000 บาท ปัจจุบันมีเจ้าหน้าที่ระดับปฏิบัติการในโรงงานของสาธารณรัฐประชาชนจีนทั่วประเทศ จำนวนร้อย
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ละ 70 จบสายอาชีพ ดังนั้นการศึกษาสายอาชีพมีความสำคัญเป็นอย่างยิ่ง อีกนัยหนึ่งคือต้องการให้โอกาสและ
ผลักดันให้แรงงานในชนบทมีทางเลือกในการศึกษาเพื่อฝึกทักษะเฉพาะด้านที่จะมีประโยชน์กับการพัฒนาตนเอง
ยกระดับคุณภาพชีวิต และสุดท้ายคือการยกระดับโครงสร้างอุตสาหกรรมของประเทศ (ร่มฉัตร จันทรานุกูล, 
2568) การพัฒนาอย่างรวดเร็วทำให้ความต้องการทางทักษะในต่าง ๆ ในอุตสาหกรรมเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง 
สถาบันกับภาคอุตสาหกรรมต้องมีความสอดคล้องกันเพื่อช่วยสนับสนุนกับการเปลี่ยนแปลงในอุตสาหกรรม 
(Ministry of Education of the People's Republic of China, 2019) โดยการสนับสนุนการพัฒนาเศรษฐกิจ
ให้ยั่งยืน ในปี พ.ศ. 2565 โดยมีการร่วมมือกับหลายประเทศในภูมิภาคเพ่ือสนับสนุนให้มีการพัฒนาและเสริมสร้าง
ศักยภาพทางด้านอาชีพและเศรษฐกิจของประชาชนในภูมิภาค การสร้างเขตการค้าเสรีระหว่างสาธารณรัฐ
ประชาชนจีน และสมาชิกสหภาพชาวตะวันออกเฉียงใต้ Association of Southeast Asian Nations (ASEAN, 
2002) ที ่มณฑลกวางสีซึ ่งเป็นพื ้นที ่ที ่มีช ่องทางการคมนาคมสะดวกและมีแหล่งเก็บเกี ่ยวทางเกษตรและ
อุตสาหกรรมสำคัญ มีความสำคัญต่อการพัฒนาส่วนต่อของ China-ASEAN Free Trade Area (CAFTA) ในการ
สร้างการค้าและการลงทุนในภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต้  

ปัจจุบันนี้มณฑลกวางสีร่วมมือกับอาชีวศึกษาในประเทศอาเซียนตะวันออกเชียงใต้มากกว่า 20 กว่าแห่ง 
มีสถาบันอาชีวะทั่วประเทศรวมกัน 1518 แห่ง ซึ่งมากกว่าใน ปี พ.ศ. 2564 แต่จำนวนนักศึกษาในปี พ.ศ.2565  
มีน้อยกว่า ปี พ.ศ 2564 โดยที่ใน พ.ศ. 2564 มีนักศึกษาจำนวน 5.5285 ล้านคน แต่ใน พ.ศ. 2565 มีเพียง 
3.7285 ล้านคน (National Education Development Statistics of China, 2021) โดยเฉพาะที่เมืองหนานห
นิงซึ่งเป็นเมืองหลวงของมณฑลกวางสีเป็นศูนย์กลางทางการค้าวัฒนธรรมและการศึกษา โดยมีสถาบันอาชีวศึกษา
มากถึง 17 แห่ง รวมทั้งเป็นจุดเชื่อมโยงระหว่างสาธารณรัฐประชาชนจีนกับพื้นที่แถบเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ 
(National Education Development Statistics of China, 2021) สถาบันอาชีวศึกษาท่ีเมืองหนานหนิงประสบ
ปัญหาตั้งแต่ปี พ.ศ 2564 มีจำนวนนักเรียนเข้าเรียนสถาบันอาชีวศึกษาน้อยลง 43 ,940 คน จากจำนวนเดิม 
268,000 คน จากรายงานคุณภาพการอาชีวศึกษาเมืองหนานหนิง ประจำปี พ.ศ 2564 จากที่กล่าวมาสะท้อนเห็น
ปัญหาต่าง ๆ อาทิ จำนวนนักเรียนไม่สัมพันธ์กับจำนวนอาชีวศึกษา การแข่งขันในสถาบันอาชีวศึกษามีภาวการณ์
แข่งขันอย่างรุนแรง ขาดการส่งเสริมการตลาดที่เหมาะสม หลักสูตรไม่ตอบสนองกับความต้องการของตลาดงาน 
ไม่ตอบสนองกับความต้องการผู้เรียน และค่านิยมของสังคม (นงลักษณ์ อัจนปัญญา, 2564)  

ดังนั้น สถาบันอาชีวศึกษาจำเป็นต้องปรับกลยุทธ์เพื่อเพิ่มจำนวนนักเรียน โดยเฉพาะการใช้กลยุทธ์
การตลาดเพื่อดึงดูดนักศึกษาเข้าศึกษาต่อ การพัฒนากลยุทธ์การตลาดในองค์กรการศึกษาของจีนจึงเป็นเรื ่อง 
ที่สำคัญ ซึ่งวิทยาลัยและมหาวิทยาลัยต่าง ๆ ได้ตระหนักถึงความสำคัญนี้เพื่อปรับปรุงบริการให้ตรงกับความ
ต้องการของตลาด นอกจากนี้ ภาวิณีย์ มาตแม้น (2557) ยังได้เน้นย้ำถึงการพัฒนาภาพลักษณ์ของวิทยาลัย
อาชีวศึกษาเอกชนในประเทศไทยว่าเป็นกลยุทธ์สำคัญในการพัฒนาฝีมือแรงงาน ความยากลำบากในการรับ
นักศึกษาอาจเกิดจากการขาดข้อมูลด้านการตลาดและการประชาสัมพันธ์ รวมถึงความเข้าใจในกลุ่มนักเรียนที่
ต้องการศึกษาต่อ ฉนั้น การใช้กลยุทธ์การตลาดในการประชาสัมพันธ์สามารถช่วยปรับหลักสูตรให้ตรงตามความ
ต้องการของนักเรียน ดังนั้น การศึกษาแนวทางการพัฒนากลยุทธ์การตลาดในสถาบันอาชีวศึกษาในเมืองหนาน  
หนิง มณฑลกวางสี โดยอิงจากกรอบ 7Ps จะช่วยเพิ่มศักยภาพทางการแข่งขันและดึงดูดนักเรียนได้มากข้ึน 

 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย  

1. เพื่อศึกษาสภาพปัจจุบัน สภาพปัญหาและความต้องการในการพัฒนากลยุทธ์การตลาดของสถาบัน
อาชีวศึกษาในเมืองหนานหนิง มณฑลกวางสี สาธารณรัฐประชาชนจีน 

2. เพื่อพัฒนากลยุทธ์การตลาดของสถาบันอาชีวศึกษาในเมืองหนานหนิง มณฑลกวางสี สาธารณรัฐ
ประชาชนจีน 
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ระเบียบวิธีวิจัย  
การศึกษานี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research Method) เก็บข้อมูลโดยการสัมภาษณ์เชิง

ลึก (In-Depth Interview) โดยมีวิธีการดำเนินวิจัยดังนี้  
1. ผู้ให้ข้อมูลสำคัญ กลุ่มเป้าหมายในการศึกษาครั้งนี้  

1.1 การสัมภาษณ์เชิงลึก ( In-depth Interview) จำนวน 18 คน ซึ่งกลุ่มเป้าหมายนั้นเป็นไปตาม
แนวคิดของ Saaty (1990) โดยมีเกณฑ์ในการเลือกแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เป็นผู้บริหารทางตลาด
ของสถาบันอาชีวศึกษามีประสบการณ์ มากกว่า 5 ปีขึ้นไป ดังนี้ (1) ผู้บริหารทางตลาดของวิทยาลัยอาชีวศึกษา
และเทคนิคกวางสี จำนวน 6 คน (2) ผู้บริหารทางตลาดของวิทยาลัยอาชีวศึกษาและเทคนิคสารพัดช่างกวางสี 
จำนวน 6 คน และ (3) ผู้บริหารทางตลาดของวิทยาลัยอาชีวศึกษาและเทคนิคหนานหนิง จำนวน 6 คน 

1.2 การสนทนากลุ่มเฉพาะ (Focus Group Discussion) จำนวน 6 คน โดยมีเกณฑ์ในการเลือกแบบ
เจาะจง (Purposive Sampling) เป็นกลุ ่มครูแนะแนวสถาบันอาชีวศึกษา มีประสบการณ์ในการดำเนินงาน
เกี่ยวกับการรับนักเรียนเข้าเรียนที่สถาบันอาชีวศึกษามากกว่า 5 ปีขึ้นไป ดังนี้ (1) กลุ่มครูแนะแนว วิทยาลัย
อาชีวศึกษาและเทคนิคกวางสี จำนวน 2 คน (2) กลุ่มครูแนะแนว วิทยาลัยอาชีวศึกษาและเทคนิคสารพัดช่าง
กวางสี จำนวน 2 คน และ (3) กลุ่มครูแนะแนว วิทยาลัยอาชีวศึกษาและเทคนิคหนานหนิง จำนวน 2 คน 

2. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย  
การสัมภาษณ์เชิงลึกใช้แบบสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้างเพื่อสัมภาษณ์เกี่ยวกับสภาพปัจจุบัน สภาพ

ปัญหา และความต้องการพัฒนากลยุทธ์การตลาดของสถาบันอาชีวศึกษาในเมืองหนานหนิง ตามกรอบของส่วน
ประสมทางการตลาด 7Ps มาปรับใช้ในกลยุทธ์การตลาดของสถาบันอาชีวศึกษาในเมืองหนานหนิง โดยมีการหา
คุณภาพของเครื่องมือจากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง จากนั้นรวบรวมประเด็นสำคัญ และจัดแนวทางของ
ข้อคำถามแล้วนำเสนออาจารย์ที ่ปรึกษาเพื ่อพิจารณาตรวจสอบความถูกต้อง ทดสอบคุณภาพโดยนำแบบ
สัมภาษณ์ที่ได้รับการปรับปรุงไปทดลองใช้กับกลุ่มเป้าหมาย โดยให้กลุ่มเป้าหมายอ่านเพ่ือทดสอบความเข้าใจของ
คำถามจากนั้นนำไปสัมภาษณ์กลุ่มผู้ให้ข้อมูลสำคัญที่มีความเกี่ยวข้อง 

การสนทนากลุ่มเฉพาะสร้างแบบฟอร์มความคิดเห็นเกี่ยวกับความต้องการพัฒนากลยุทธ์การตลาด
ของสถาบันอาชีวศึกษาในเมืองหนานหนิง โดยใช้ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps มาปรับใช้กับความต้องการพัฒนา
กลยุทธ์การตลาดของสถาบันอาชีวศึกษาในเมืองหนานหนิง แล้วนำเสนออาจารย์ที่ปรึกษา เพ่ือพิจารณาตรวจสอบ
ความถูกต้องของภาษา ประเด็นคำถามว่า ครอบคลุมเนื้อหา หรือตัวแปร และภาษาชัดเจนเหมาะสม 

3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
การเก็บรวบรวมข้อมูลและการปฏิบัติการวิจัยเพื่อให้ได้ข้อมูลตามวัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้ แบ่งเป็น  
ระยะที่ 1 เกี่ยวกับสภาพปัจจุบัน สภาพปัญหา และความต้องการพัฒนากลยุทธ์การตลาดของสถาบัน

อาชีวศึกษาในเมืองหนานหนิงด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึกกับตัวแทนผู้บริหารทางตลาดของสถาบันอาชีวศึกษาใน
เมืองหนานหนิง โดยนำผลในระยะที่ 1 มาช่วยในการพัฒนากลยุทธ์การตลาดของสถาบันอาชีวศึ กษาในเมือง
หนานหนิง โดยใช้ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps มาปรับใช้  

ระยะที่ 2 การสนทนากลุ่มเฉพาะ (Focus Group Discussion) เพื่อรับฟังความคิดเห็นเกี่ยวกับความ
ต้องการพัฒนากลยุทธ์การตลาดของสถาบันอาชีวศึกษาในเมืองหนานหนิง เพ่ือยืนยันกลยุทธ์การตลาดของสถาบัน
อาชีวศึกษาในเมืองหนานหนิงจากครูแนะแนวของสถาบันอาชีวศึกษาในเมืองหนานหนิง 

4. การวิเคราะห์ข้อมูล 
การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพจากแบบสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง ใช้วิธีการวิเคราะห์เนื้อหาโดยนำ

ข้อมูลมาเรียบเรียงและจำแนกอย่างเป็นระบบ จากนั้นนำมาสร้างข้อสรุปเพื่อหาความเชื่อมโยงความสัมพันธ์เชิง
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ทฤษฎี และวัตถุประสงค์ของงานวิจัย จากนั้นทำการวิเคราะห์เนื้อหาข้อมูลที่ได้จากการสนทนากลุ่มเฉพาะ เพ่ือได้
ความต้องการพัฒนากลยุทธ์การตลาดของสถาบันอาชีวศึกษาในเมืองหนานหนิง 
 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 

การวิจัยจากทฤษฎีเชิงระบบร่วมกับแนวคิดด้านการพัฒนากลยุทธ์การตลาดของสถาบันอาชีวศึกษาใน
เมืองหนานหนิง และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องสรุปเป็นกรอบแนวคิดในการวิจัย  

 
 

 
ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 
ผลการวิจัย 

จากการศึกษาวิจัย พบว่า 
1. ผลการศึกษาสภาพปัจจุบัน สภาพปัญหาและความต้องการในการพัฒนากลยุทธ์การตลาดของ

สถาบันอาชีวศึกษาในเมืองหนานหนิง มณฑลกวางสี สาธารณรัฐประชาชนจีน 
1.1. สภาพปัจจุบัน พบว่า (1) ด้านผลิตภัณฑ์ หลักสูตรมีหลายสาขาวิชาทำให้นักเรียนมีตัวเลือก

มากมายมีการสร้างหลักสูตรในสาขาวิชาต่าง ๆ ขึ ้นมา เพื ่อตอบสนองต่อความต้องการของตลาดแรงงาน  
แต่หลักสูตรไม่มีความเป็นเอกลักษณ์ของแต่ละสาขาวิชา เนื่องจากสถาบันอาชีวศึกษาต่าง ๆ มีการสร้างหลักสูตรที่
มีความคล้ายกันอยู่เป็นจำนวนมากนำไปสู่การขาดความเฉพาะด้านของสาขาวิชานั้น ๆ (2) ด้านราคา ค่าเทอมมีไม่
แพงและเป็นไปตามข้อบังคับของรัฐบาลแต่มีแนวโน้มในการเก็บค่าเทอมเพิ่มขึ้นทุกปี ทางสถาบันอาชีวศึกษามี
ทุนการศึกษาและส่วนลดสำหรับนักเรียนที่มีความสามารถหรือมีปัญหาทางการเงิน (3) ด้านช่องทางการจำหน่าย 
สถาบันอาชีวศึกษามีงานนิทรรศการการศึกษาทั้งในและต่างประเทศเพื่อรับสมัครนักเรียน มีการรับลงสมัครเรยีน
ทางออนไลน์ (4) ด้านการส่งเสริมการตลาด มีการจัดทำเว็บไซต์ให้ข้อมูลเกี่ยวกับหลักสูตร กิจกรรมต่าง  ๆ  

สภาพปัจจบุัน สภาพปัญหาและความ
ต้องการในการพัฒนากลยุทธ์การตลาดของ

สถาบันอาชีวศึกษา 
ในเมืองหนานหนิง มณฑลกวางสี 

สาธารณรัฐประชาชนจีน 
 

 
แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
 ผลิตภัณฑ์ พัฒนาหลักสูตรให้สอดคล้องกับ
ความต้องการของตลาด 
 ราคา เหมาะสมกับคุณภาพทางการศึกษา 
 ด้านช่องทางจำหน่าย การรับนักเรียนที่มี
ความหลากหลาย 
 การส่งเสริมทางการตลาด โซเซียลและการ
ประชาสัมพันธ์ผ่านกิจกรรมต่าง ๆ  
 บุคลากร มีความรู้ความสามารถ 
 กระบวนการ การบริการของสถาบัน 
 หลักฐานทางกายภาพ สถานที่ ความสะดวก
ให้กับผู้เรียน 
 

 

 

 

 

 

 

 

 
การพัฒนากลยุทธ์การตลาดของสถาบัน

อาชีวศึกษา 
ในเมืองหนานหนิง  

มณฑลกวางสี  
สาธารณรัฐประชาชนจีน 
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ให้ข้อมูลที่ครบถ้วนและเข้าถึงง่าย มีกิจกรรมประชาสัมพันธ์จัดกิจกรรมเปิดบ้าน การเข้าร่วมงานนิทรรศการ
การศึกษาท้องถิ่น มีการทำประชาสัมพันธ์น้อยเมื่อเทียบกับมณฑลต่าง ๆ (5) ด้านบุคลากร มีบทบาทสำคัญในการ
สร้างความเชื่อมั่นและความพึงพอใจให้กับนักเรียนและผู้ที่เกี่ยวข้อง เนื่องจากบุคลากรในสถาบันไม่เพียงแต่เป็นผู้
ถ่ายทอดความรู้และทักษะในด้านต่าง ๆ มีความเชี่ยวชาญและมีทัศนคติที่ดีในการบริการ ช่วยส่งเสริมภาพลักษณ์
ของสถาบันและเพิ ่มประสิทธิภาพในการเรียนการสอน ช่วยสร้างความพึงพอใจแก่นักเรียนและสร้างความ
น่าเชื่อถือให้กับสถาบันได้อย่างยั่งยืน (6) ด้านกระบวนการ กระบวนการที่มีประสิทธิภาพและทันสมัยทำให้
ตอบสนองต่อความคาดหวังของนักเรียน ตลอดจนการสร้างกระบวนการที่มีความยืดหยุ่นจะช่วยให้สถาบัน
สามารถดึงดูดนักเรียนอีกทั ้งยังสามารถตอบสนองต่อความคาดหวังของผู ้เรียนและส่งเสริมการเรียนรู ้ที ่มี
ประสิทธิผลได้ และ (7) ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ สถาบันอาชีวศึกษาในเมืองหนานหนิงได้รับการสนับสนุน
จากรัฐบาลแต่ยังไม่เพียงพอทำให้สถาบันอาชีวศึกษาในเมืองหนานหนิงยังมีสิ ่งอำนวย เช่น ห้องเรียนที่ใช้
เทคโนโลยีในการสอน เป็นต้น 

1.2 สภาพปัญหา พบว่า (1) ด้านผลิตภัณฑ์ การปรับปรุงหลักสูตรให้ตรงกับความต้องการ  
ของตลาดแรงงานที่เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว หลักสูตรบางหลักสูตรไม่ทันสมัย ข้อมูลหลักสูตรไม่ชัดเจนทำให้
นักเรียนและผู้ปกครองไม่เข้าใจรายละเอียดและประโยชน์ของหลักสูตร (2) ด้านราคา ค่าเล่าเรียนคล้ายกันทำให้
เกิดการแข่งขันด้านราคา แต่การตั้งราคาต่ำอาจส่งผลต่อคุณภาพการศึกษาได้ มีการเปรียบเทียบราคากับสถาบัน
อื่นมีผลต่อการตัดสินใจของนักเรียนและผู้ปกครอง (3) ด้านช่องทางจำหน่ายยังไม่มีความหลากหลาย เช่น การใช้
ช่องทางออนไลน์ ออฟไลน์ (4) ด้านการส่งเสริมการตลาด ขาดทีมงานที ่มีความเชี ่ยวชาญในการจัดการ
ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อโซเซียลในการสร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้กับสถาบัน (5) ด้านบุคลากร ขาดบุคลากรที่มีความรู้
ความสามารถด้านการตลาด (6) ด้านกระบวนการ เรื่องการบริการของสถาบันอาชีวศึกษาในเมืองหนานหนิง  
ขาดการใช้เทคโนโลยีใหม่ ๆ มาใช้ในการพัฒนาการบริการของสถาบันอาชีวศึกษาเพ่ือตอบสนองต่อความต้องการ 
ของผู ้เรียน และ (7) ด้านสิ ่งแวดล้อมทางกายภาพ ขาดความพร้อมด้านพื้นที ่ในการฝึกทักษะทางวิชาชีพ  
ขาดห้องเรียนที่มีการนำเทคโนโลยีมาใช้ โรงอาหารที่มีจำนวนไม่เพียงพอ เป็นต้น 

1.3 ความต้องการ พบว่า (1) ด้านผลิตภัณฑ์ หลักสูตรต้องตอบสนองต่อความต้องการของ
ตลาดแรงงาน มีการใช้เทคโนโลยีและนวัตกรรมใหม่ ๆ มีความร่วมมือกับภาคธุรกิจ การพัฒนาทักษะวิชาชีพผ่าน
การฝึกงาน และการปรับหลักสูตรให้มีความยืดหยุ่นและตอบสนองต่อความต้องการของผู้เรียน (2) ด้านราคา 
ค่าใช้จ่ายต้องมีความคุ้มค่ากับคุณภาพของหลักสูตร ต้องการเพิ่มทุนการศึกษาเพื่อช่วยเหลือนักเรียนที่มีปัญหา
ด้านการเงินทำให้ตอบสนองความต้องการของนักเรียนได้อย่างมีประสิทธิภาพ (3) ด้านช่องทางจำหน่าย ต้องการ
ทั้งช่องทางออนไลน์ และออฟไลน์เพื่อให้สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ การใช้เทคโนโลยี  
ในการสมัครเรียนที่สะดวกและเข้าถึงง่ายจะเพิ่มศักยภาพในการเข้าถึงนักเรียนได้ (4) ด้านการส่งเสริมการตลาด 
โดยการใช้สื ่อโซเซียลในการประชาสัมพันธ์เพื ่อกระจายข้อมูลอย่างรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ รวมถึง  
การจัดกิจกรรมที่สามารถดึงดูดความสนใจของนักเรียนและผู้ปกครอง เช่น งานเปิดบ้าน สัมมนา และการสร้าง
ความร่วมมือกับโรงเรียนและธุรกิจจะช่วยส่งเสริมภาพลักษณ์และเพิ่มการรับรู้ในกลุ่มเป้าหมายได้เป็นอย่างดี  
(5) ด้านบุคลากร ต้องการบุคลากรที่มีความรู้ความสามารถในการสอนที่ทันสมัย การตลาด ความรู้ทางวิชาชีพ 
และวิจัย (6) ด้านกระบวนการต้องการการใช้เทคโนโลยีมาใช้ในกระบวนการต่าง ๆ และ (7) ด้านสิ่งแวดล้อมทาง
กายภาพต้องการเน้นการพัฒนาโครงสร้างพื้นฐานที่ทันสมัย การออกแบบสถานที่เรียนที่เอื ้อต่อการเรียนรู้ที่
หลากหลาย ใช้เทคโนโลยีในการส่งเสริมการเรียนการสอนต่าง ๆ การสร้างบรรยากาศท่ีดีในสถาบัน   
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2. ผลพัฒนากลยุทธ์การตลาดของสถาบันอาชีวศึกษาในเมืองหนานหนิง มณฑลกวางสี สาธารณรัฐ
ประชาชนจีน  

หลังจากท่ีการสนทนากลุ่มสรุปกลยุทธ์การตลาดของสถาบันอาชีวศึกษาในเมืองหนานหนิง สรุปดังนี้  
2.1 ด้านผลิตภัณฑ์ ประกอบด้วย 1) หลักสูตรที่ตรงกับความต้องการของผู้เรียนและผู้ประกอบการ  

2) หลักสูตรที่เสริมสร้างความร่วมมือระหว่างสถาบัน ภาคอุตสาหกรรม และสถาบันการศึกษาต่างประเทศ  
3) หลักสูตรที่มีความทันสมัย โดยกลยุทธ์การตลาดด้านหลักสูตร คือ 1) การวิเคราะห์ตลาดในมิติต่าง  ๆ เพื่อนำ 
มาปรับใช้ในการพัฒนาหลักสูตร 2) การเข้าใจกลุ่มเป้าหมายเพื่อออกแบบหลักสูตรให้ตรงกับความต้องการ  
ของผู ้เร ียน 3) การพัฒนาหลักสูตรให้ทันสมัย 4) การสร้างและส่งเสริมภาพลักษณ์บทบาทของสถาบัน  
และ 5) การวัดผลและประเมินหลักสูตร 

2.2 ด้านราคา ประกอบด้วย 1) ความสมดุลระหว่างราคาค่าเล่าเรียนและคุณค่าที่นักเรียนจะได้รับ
เพื่อให้นักเรียนและผู้ปกครองเห็นถึงความคุ้มค่าในการลงทุน 2) ความสามารถในการจ่ายของกลุ่มเป้าหมาย  
โดยกลยุทธ์การตลาดด้านราคา คือ 1) การกำหนดราคาที่สามารถแข่งขันได้ในตลาด 2) การเสนอส่วนลดและ
โปรโมชั่น 3) การใช้กลยุทธ์การผ่อนชำระ 4) การพัฒนาความร่วมมือกับหน่วยงานภาครัฐและองค์กรอื่น  ๆ  
เพ่ือส่งผลต่อการจัดทำเรื่องราคา และ 5) การติดตามและประเมินผล 

2.3 ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ประกอบด้วย 1) ช่องทางการจำหน่ายของสถาบันอาชีวศึกษาทั้ง
ช่องทางออนไลน์ และออฟไลน์ให้มีความหลากหลาย เช่น สมัครเรียนผ่านช่องทางเว็บไซต์ ผ่านแอปพลิเคชันมือ
ถือ ผ่านการตลาดผ่านโซเชียลมีเดีย 2) การจัดกิจกรรมต่าง ๆ ในการรับสมัครนักเรียน เช่น การรับสมัครผ่านการ
ออกบูธแนะแนวทางการศึกษา การรับสมัครผ่านกิจกรรม Open House เพื่อเสริมสร้างการรับรู้และการเข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ อีกทั้งสามารถสร้างความน่าเชื่อถือและความสัมพันธ์ระยะยาวกับนักเรียน
และผู้ปกครองได้ โดยกลยุทธ์การตลาดด้านช่องทางการจัดจำหน่าย คือ 1) จัดทำช่องทางการจัดจำหน่ายใน
รูปแบบช่องทางออนไลน์ 2) ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ผ่านรูปแบบการจัดกิจกรรมนอกสถานที่ 3) ช่องทางการ
จัดจำหน่าย โดยผ่านตัวแทนและพันธมิตรทางเครือข่ายที่ทำความร่วมมือ 4. ช่องทางการจัดจำหน่ายผ่านรูปแบบ
การตลาดแบบปากต่อปาก 5) ช่องทางการจัดจำหน่ายผ่านการใช้เทคโนโลยี อาทิ แอปพลิเคชันมือถือ  
เช่น WeChat, Douyin, Facebook และ 6) ด้านช่องทางการจัดจำหน่ายผ่านหน่วยงานในการรับสมัครจาก
ภาครัฐ และองค์กรต่าง ๆ 

2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด ประกอบด้วย 1) การส่งเสริมการตลาดการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับ
หน่วยงานสื่อมวลชนทั้งในท้องถิ่นและระดับประเทศ 2) การใช้โซเชียลมีเดียและแพลตฟอร์มออนไลน์ในการ
เผยแพร่ข้อมูล การใช้โซเชียลมีเดียในการสร้างภาพลักษณ์ท่ีแข็งแกร่ง การจัดกิจกรรมการส่งเสริมการตลาดที่เปิด
โอกาสให้กลุ่มเป้าหมายได้สัมผัสกับสถาบัน และการสร้างคอนเทนต์ที่มีคุณค่าต่อผู้สนใจ พร้อมกับการสร้าง
ความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้ปกครองและชุมชนท้องถิ่น 3) การเผยแพร่ข้อมูลเกี่ยวกับการฝึกงานและความสำเร็จของ
นักเรียนผ่านโซเชียลมีเดีย เพื่อตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายและเสริมสร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้กับ
สถาบัน 4) การมีส่วนร่วมในกิจกรรมสังคมและการร่วมมือกับภาครัฐจะช่วยเพ่ิมการรับรู้และความน่าเชื่อถือให้กับ
สถาบันในระยะยาว โดยกลยุทธ์การตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด คือ 1) โซเชียลมีเดียและแพลตฟอร์มออนไลน์
ในการเผยแพร่ข้อมูล 2) การจัดกิจกรรมและบูธตามสถานที่ต่าง  ๆ 3) การใช้สื ่อโฆษณา และ 4) การสร้าง
ความสัมพันธ์ความร่วมมือระหว่างเครือข่ายต่าง ๆ  

2.5 ด้านบุคลากร ประกอบด้วย 1) บุคลากรที่มีคุณภาพ 2) การพัฒนาทักษะของบุคลากรภายใน
สถาบัน ด้านการตลาด และด้านบุคลิกภาพเพื่อให้เกิดปฏิสัมพันธ์ที่ดี 3) การสร้างแรงจูงใจและรักษาบุคลากรที่มี
ความสามารถ 4) การส่งเสริมการพัฒนาความเป็นผู้นำในองค์กรและการใช้เทคโนโลยีในการจัดการทรัพยากร
บุคคล เพื ่อสร้างทีมงานที่มีประสิทธิภาพและช่วยพัฒนาคุณภาพการศึกษาให้สูงขึ้น โดยกลยุทธ์การตลาด  
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ด้านบุคลากร คือ 1) การสรรหาบุคลากรที ่มีความสามารถ 2) การพัฒนาทักษะและความรู ้ของบุคลากร  
3) การสร้างแรงจูงใจและรักษาบุคลากรที่มีความสามารถ และ 4) การสร้างความสัมพันธ์ระหว่างบุคลากรและ
นักเรียน  

2.6 ด้านกระบวนการ ประกอบด้วย 1) กระบวนการด้านการบริการวิชาการในสถาบันในเรื่องการวิจัย 
และนวัตกรรม 2) กระบวนการการใช้เทคโนโลยีในการเรียนการสอน 3) กระบวนการพัฒนาบริการแนะแนวอาชีพ
และเส้นทางอาชีพของนักเรียนเพิ่มโอกาสให้นักเรียนสามารถประสบความสำเร็จในตลาดแรงงาน ได้อย่างยั่งยืน 
โดยกลยุทธ์การตลาดด้านกระบวนการ คือ 1) จัดอบรมการพัฒนาบุคลากรในด้านต่าง  ๆ ที ่มีความจำเป็น 
ต่อสถาบันอาชีวะ 2) ระบบแพลตฟอร์มการเรียนรู ้ 3) จัดทำระบบให้บริการการปรึกษาและการสนับสนุน  
4) ปรับระบบโครงสร้างการเรียนการสอนให้มีความยืดหยุ ่นต่อผู ้เรียน 5) การจัดกิจกรรมการศึกษาพิเศษ  
6) การสร้างฐานข้อมูลลูกค้า 

2.7 ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ ประกอบด้วย 1) ออกแบบสภาพแวดล้อมที่สะดวกสบายและ
ทันสมัย 2) การใช้เทคโนโลยีในการสนับสนุนการเรียนรู้ และการสร้างสิ่งอำนวยความสะดวกที่เหมาะสมกับ  
ความต้องการของนักเร ียนและบุคลากร 3) การสร้างสภาพแวดล้อมที ่ปลอดภัย โดยกลยุทธ์การตลาด  
ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ คือ 1) การออกแบบและตกแต่งสถาปัตยกรรมภายในและภายนอกให้เหมาะสมกับ
ผู้เรียน 2) การสร้างพื้นที่การเรียนรู้ที่น่าสนใจ 3) การให้บริการสิ่งอำนวยความสะดวก 4) การสร้างพื้นที่เพ่ือ
กิจกรรมศิลปะและวัฒนธรรม 5) การให้บริการสิ่งอำนวยความสะดวกสำหรับการศึกษากลางแจ้ง 6) การให้บริการ
สิ่งอำนวยความสะดวกสำหรับการออกกำลังกายและสุขภาพ และ7) การให้บริการอาหารและเครื่องดื่ม 
 
อภิปรายผล 

ผลการศึกษาสภาพปัจจุบันสภาพปัญหาและความต้องการในการพัฒนากลยุทธ์การตลาดของสถาบัน
อาชีวศึกษาในเมืองหนานหนิง พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ หลักสูตรเป็นองค์ประกอบที่มีความสำคัญที่เป็นเช่นนี้เพราะ
จะช่วยให้สถาบันอาชีวศึกษาตอบสนองต่อความต้องการของตลาดแรงงานและอุตสาหกรรมได้อย่างเหมาะสมและ
มีประสิทธิภาพที่สูงขึ้นในยุคปัจจุบันและอนาคต ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ ที่เป็นเช่นนี้เพราะสิ่ งแวดล้อมทาง
กายภาพที่เหมาะสมของสถานศึกษาจะช่วยเอื้ออำนวยความสะดวกให้กับผู้เรียน ผู้ปกครองและบุคลากรเกิด
แรงจูงใจในการเลือกศึกษาต่อสถาบันอาชีวศึกษาได้ ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสำคัญต่อสถาบัน
อาชีวศึกษาที่เป็นเช่นนี้เพราะเป็นการเปิดโอกาสให้ผู้เรียนและผู้ปกครองได้รับรู้ข้อมูลข่าวสาร ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจัยของกชกร โสไกร และสรชาติ รังคะภูติ (2565) ที่พบว่า  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ที่มี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเข้าศึกษาต่อ ได้แก่ physical evidence ด้านลักษณะทางกายภาพ promotion 
ด้านการส่งเสริมการตลาด และ productด้านหลักสูตร ตามลำดับ ด้านราคา มีความสำคัญอย่างมากที่เป็นเช่นนี้
เพราะการตัดสินใจของนักเรียนและผู้ปกครองในการเลือกเนื่องจากในบางกรณีนักเรียนและผู้ปกครองอาจมี
ข้อจำกัดทางการเงิน นักเรียนและผู้ปกครองมักจะทำการเปรียบเทียบราคาของสถาบันการศึกษาต่าง ๆ สอดคล้อง
กับงานวิจัยของสมศักดิ์ หงษ์สุวรรณ และกรวีร์ ชัยอมรไพศาล (2561) ศึกษาเรื่องปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ที่มีความสำคัญต่อการตัดสินใจเลือกเรียนสถาบันสอนภาษาต่างประเทศ อัพเกรด อคาเดม่ี จังหวัดเชียงใหม่ พบว่า
ปัจจัยที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด ได้แก่ ปัจจัยด้านราคา ด้านช่องทางจำหน่าย เป็นองค์ประกอบสำคัญที่เป็นเช่นนี้เพราะ
แพลตฟอร์มด้านช่องทางจำหน่ายต่าง ๆ สามารถอำนวยความสะดวกในการสมัครเรียนได้ง่ายขึ้น ซึ่งสอดคล้องกับ
แนวคิดของ Kotler (2010) กล่าวถึง สถาบันอาจพบว่ามีความยากลำบากในการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายหรือตลาดที่
นักเรียนหรือผู้ปกครองต้องการเข้าศึกษาในสถาบันอาชีวศึกษา เนื่องจากเกิดการเปลี่ยนแปลงในความต้องการของ
ผู้เรียนและผู้ปกครอง ซึ่งอาจมีผลกระทบต่อวิธีการตลาดของสถาบันอาชีวศึกษา สถาบันจึ งต้องการการวิเคราะห์
ตลาดอย่างลึกซึ้งเพื่อปรับเปลี่ยนกลยุทธ์การตลาดให้เหมาะสมกับความต้องการใหม่ ด้านบุคลากร เป็นทรัพยากร
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ที่มีความสำคัญของสถานศึกษาท่ีเป็นเช่นนี้เพราะครูที่ดีต้องมีความรู้ในวิชาชีพครูและวิชาชีพในสาขาวิชาชีพที่สอน
ที่ก้าวทันกับวิทยาการสมัยใหม่ เพื่อช่วยให้การเรียนการสอนและการพัฒนาผู้เรียนมีประสิทธิภาพตามเป้าหมาย
ของหลักสูตร สอดคล้องกับงานวิจัยของ วรากร ทรัพย์วิระปกรณ์ และพัชรี ถุงแก้ว (2559) ที่กล่าวว่า บุคลากรที่มี
องค์ความรู้และทักษะที่ไม่เพียงพออาจต้องการการฝึกอบรมเพิ่มเติมเพื่อทำให้สามารถรับมือกับการเปลี่ยนแปลง
ในสภาพการตลาดได้อย่างเหมาะสม อาชีวศึกษาจำเป็นต้องอาศัยบุคลากร สายวิชาการ ได้แก่ ครูผู้สอนต้องสร้าง
ความตระหนักในการจัดกระบวนการเรียนรู้และการพัฒนาผู้เรียน เพื่อฝึกทักษะการเรียนรู้และวิชาชีพ และด้าน
กระบวนการ ของสถาบันต้องพัฒนาและปรับปรุงเหมาะสมกับความต้องการและความพึงพอใจของนักเรียนและ
ผู้ปกครองซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ Bonar Bangun Jeppri Napitupulu, et al. (2023) พบว่า อิทธิพลของ
ส่วนประสมทางการตลาด ปัจจัย 7 ประการของส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) ได้แก่ กระบวนการ 
สินค้า ราคา สถานที่ โปรโมชั่น ผู้คน และลักษณะทางกายภาพ มีผลต่อการตัดสินใจของนักศึกษาในการเลือก
มหาวิทยาลัยเอกชน  

ผลการพัฒนากลยุทธ์การตลาดของสถาบันอาชีวศึกษาในเมืองหนานหนิง มณฑลกวางสี สาธารณรัฐ
ประชาชนจีน พบว่า 1) กลยุทธ์การตลาดด้านหลักสูตร ผู้บริหารควรทำการสำรวจและวิเคราะห์ตลาดที่เป็นเช่นนี้
เพราะต้องเข้าใจความต้องการและความสนใจของนักเรียนและตลาดงาน สอดคล้องกับ  สายพิณ ปัญญาคำ 
(2562) ศึกษาเรื่อง กลยุทธ์การบริหารวิทยาลัยอาชีวศึกษาเอกชนในเครือเอกวรรณสู่ความเป็นเลิศ พบว่า  
กรอบแนวคิดเกี ่ยวกับการบริหารวิชาการของสถานศึกษาอาชีวศึกษา ประกอบไปด้วย 4 ประเด็น ได้แก่  
(1) การพัฒนาหลักสูตร (2) การจัดการเรียนการสอน (3) กิจกรรมเสริมหลักสูตร (4) การวัดและประเมินผล ซึ่งได้
ให้ความสำคัญด้านหลักสูตรมากที่สุด 2) กลยุทธ์การตลาดด้านราคาที่เหมาะสมสำหรับหลักสูตรและบริการของ
สถาบันที่เป็นเช่นนี้เพราะช่วยเพิ่มโอกาสในการแข่งขัน สอดคล้องงานวิจัยของ นวลอนงค์ อุชุภาพ (2562)  
ได้ศึกษาเรื่องการบริหารอาชีวศึกษา ดำเนินงานภายใต้สังกัดสำนักงานคณะกรรมการการอาชีวศึกษา กล่าวว่า  
กลยุทธ์การตลาดด้านค่าเล่าเรียนนั้นเป็นการบริหารอาชีวศึกษาให้เกิดความคุ้มค่าช่วยให้การขับเคลื่อนไปใน
ทิศทางที่มีคุณภาพอย่างเหมาะสมกับค่าใช้จ่ายในการเรียนและเวลาที่กำหนดไว้ในหลักสูตรจะช่วยก่อให้เกิด
ประโยชน์แก่ท้ังตัวผู้เรียน สถาบันและชุมชนได้ 3) กลยุทธ์การตลาดด้านช่องทางจำหน่ายที่เป็นเช่นนี้เพราะการใช้
เทคโนโลยีและสื่อออนไลน์ในการรับสมัครเรียนเข้าถึงทุกกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ สอดคล้องงานวิจัย
ของ สุทธิพร จิตต์มิตรภาพ (2556) กล่าวถึงกระทรวงศึกษาธิการได้เล็งเห็นความสำคัญของการนำเครื่องมือ
เทคโนโลยีมาใช้เพื ่อเป็นประโยชน์ต่อการยกระดับคุณภาพการศึกษา และสามารถเข้าถึงข้อมูลข่าวสารได้  
อย่างรวดเร็ว 4) กลยุทธ์การตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดที่เป็นเช่นนี้เพราะการประชาสัมพันธ์ผ่านการตลาด
โซเชียลมีเดียมีความสำคัญอย่างมากในปัจจุบัน สอดคล้องกับงานวิจัยของ Rand Al-Dmour, et al. (2024) 
ศึกษาวิจัยเรื ่อง บทบาทของส่วนประสมทางการตลาดและกลยุทธ์โซเชียลมีเดียในการมีอิทธิพลต่อการเลือก
มหาวิทยาลัยของนักศึกษาต่างชาติในจอร์แดน พบว่า บทบาทของคุณภาพโซเชียลมีเดียมีผลกระทบด้านกลยุทธ์
ส่วนประสมการตลาดต่อการตัดสินใจของนักศึกษาต่างชาติ อีกทั้งสอดคล้องกับงานวิจัยของ Ahmad Juhaidi 
(2024) ทำการศึกษาเรื่อง การตลาดโซเชียลมีเดียของอิสลามที่สูงขึ้นของสถาบันการศึกษาในประเทศอินโดนีเซีย
การตลาดในมุมมองผสมผสาน พบว่า อัตราการมีส่วนร่วมบ่งบอกถึงระดับประสิทธิภาพของ FB และ IG  
ต่อการตลาดในการใช้โซเชียลมีเดีย Facebook (FB) และ Instagram (IG) จะส่งผลต่อการให้ความสนใจมากกว่า 
5) กลยุทธ์การตลาดด้านบุคลากรที่มีคุณภาพและมีประสิทธิภาพจะช่วยสร้างความเข้มแข็งและความมั่นใจใน
องค์กรที่เป็นเช่นนี้เพราะบุคลากรมีบทบาทสำคัญในการพัฒนาสถาบันเป็นอย่างมาก  6) กลยุทธ์การตลาดด้าน
กระบวนการเป็นสิ่งสำคัญที่ช่วยสร้างความได้เปรียบที่เป็นเช่นนี้เพราะกระบวนการถือเป็นกลไกในการขับเคลื่อน
ในการพัฒนาสถาบันอาชีวศึกษาโดยการนำกระบวนการในการใช้เทคโนโลยีและแพลตฟอร์มเพ่ือให้ผู้เรียนสะดวก
รวดเร็วในการรับการบริการ สอดคล้องงานวิจัยของนวลอนงค์ อุชุภาพ (2562) ได้ศึกษาเรื ่องการบริหาร
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อาชีวศึกษา ดำเนินงานภายใต้สังกัดสำนักงานคณะกรรมการการอาชีวศึกษา ต้องปรับตัวในด้านกระบวนการใน
การบริหารสถานศึกษาให้ทันสมัย เพื่อนำมาพัฒนาผู้เรียนให้มีศักยภาพโดยอาศัยแนวคิดกลยุทธ์การตลาดมาเป็น
เครื ่องมือในการบริหารจัดการเชิงร ุกในการประกันคุณภาพการศึกษาประกอบด้ วย ด้านกระบวนการ  
ด้านหลักสูตร ด้านค่าเล่าเรียน ด้านสถานที่ ด้านการประชาสัมพันธ์ ด้านบุคลากร และด้านสิ่งแวดล้อมทาง
กายภาพ และ 7) กลยุทธ์การตลาดด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพโดยให้ความสำคัญกับความสะดวกสบายและการ
ใช้งานที่เหมาะสมกับผู้เรียนที ่เป็นเช่นนี้เพราะการให้บริการสิ ่งอำนวยความสะดวกที่ทันสมัยจะช่วยสร้าง
ภาพลักษณ์ที่ดีอย่างมีประสิทธิภาพและยั่งยืน สอดคล้องงานวิจัยของซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ กชกร โสไกร 
และสรชาติ รังคะภูติ (2565) ที่พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเข้าศึกษาต่อ ได้แก่ physical evidence ด้านลักษณะทางกายภาพ 
 
สรุปผลการวิจัย 

การศึกษาสภาพปัจจุบัน สภาพปัญหาและความต้องการในการพัฒนากลยุทธ์การตลาดของสถาบัน
อาชีวศึกษาในเมืองหนานหนิง มณฑลกวางสี สาธารณรัฐประชาชนจีน พบว่า 1) ด้านผลิตภัณฑ์ (หลักสูตร)  
มีหลายสาขาวิชา เพื่อตอบสนองต่อความต้องการของผู้เรียนและตลาดแรงงาน มีการใช้เทคโนโลยีและนวัตกรรม 
มีความร่วมมือกับภาคธุรกิจ การฝึกงาน และการปรับหลักสูตรให้มีความยืดหยุ่น 2) ด้านราคามีความคุ้มค่า  
กับคุณภาพของหลักสูตร การช่วยเหลือนักเรียนที่มีปัญหาด้านการเงิน 3) ด้านช่องทางการจำหน่าย มีช่องทาง
ออนไลน์ และออฟไลน์เพื่อให้สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด
การใช้สื ่อโซเซียลให้มีประสิทธิภาพ รวมถึงการจัดกิจกรรมเพื่อดึ งดูดความสนใจของนักเรียนและผู้ปกครอง  
5) ด้านบุคลากรมีความรู้ความสามารถในการสอน การตลาด ความรู้ทางวิชาชีพ และวิจัย 6) ด้านกระบวนการ 
การใช้เทคโนโลยีมาใช้ในกระบวนการต่าง ๆ เพื ่อความรวดเร็ว และ 7) ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ  
การออกแบบสถานที่เรียนที่เอ้ือต่อการเรียนรู้ที่หลากหลาย ใช้เทคโนโลยี และการสร้างบรรยากาศท่ีดี  

ผลการพัฒนากลยุทธ์การตลาดของสถาบันอาชีวศึกษาในเมืองหนานหนิง มณฑลกวางสี สาธารณรัฐ
ประชาชนจีน ประกอบด้วย 1) กลยุทธ์การตลาดด้านผลิตภัณฑ์ คือ การพัฒนาหลักสูตรให้ทันสมัย หลักสูตรให้
ตรงกับความต้องการของผู้เรียน การสร้างและส่งเสริมภาพลักษณ์บทบาทของสถาบัน และการวัดผลและประเมิน
หลักสูตร 2) กลยุทธ์การตลาดด้านราคา คือ การกำหนดราคาที่สามารถแข่งขันได้ในตลาด ส่วนลด โปรโมชั่ น  
การผ่อนชำระ การร่วมมือกับหน่วยงานภาครัฐและองค์กรอ่ืน ๆ เพ่ือส่งผลต่อการจัดทำเรื่องราคา และการติดตาม
และประเมินผล 3) กลยุทธ์การตลาดด้านช่องทางการจัดจำหน่าย คือ ช่องทางออนไลน์ การจัดกิจกรรมนอก
สถานที่ ผ่านตัวแทนและพันธมิตรทางเครือข่ายที่ทำความร่วมมือ การตลาดแบบปากต่อปาก 4) กลยุทธ์การตลาด
ด้านการส่งเสริมการตลาด คือ โซเชียลมีเดีย และแพลตฟอร์มในการเผยแพร่ข้อมูล การจัดกิจกรรมต่าง ๆ การใช้
สื่อโฆษณา และการสร้างความร่วมมือ 5) กลยุทธ์การตลาดด้านบุคลากร คือ การสรรหาบุคลากรที่มีความสามารถ 
การพัฒนาทักษะและความรู้ของบุคลากร การสร้างแรงจูงใจและรักษาบุคลากรที่มีความสามารถ และการสร้าง
ความสัมพันธ์ระหว่างบุคลากรและนักเรียน 6) กลยุทธ์การตลาดด้านกระบวนการ คือ จัดอบรมการพัฒนา
บุคลากรในด้านต่าง ๆ ระบบแพลตฟอร์มการเรียนรู ้ จัดทำระบบให้บริการการปรึกษาและการสนับสนุน  
ปรับระบบโครงสร้างให้มีความยืดหยุ่นต่อผู้เรียน การจัดกิจกรรมการศึกษาพิเศษ และการสร้างฐานข้อมูลลูกค้า 7) 
กลยุทธ์การตลาดด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ คือ สิ่งแวดล้อมทางกายภาพให้เหมาะสมกับผู้เรียน การให้บริการ
สิ่งอำนวยความสะดวก   
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ข้อเสนอแนะ 
1. ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย 

1.1 หน่วยงานของสำนักงานคณะกรรมการการอาชีวศึกษา (สอศ.) โดยสามารถนำผลการวิจัยนี้ไปใช้
ในกระบวนการกำหนดนโยบาย แนวทาง หรือกลยุทธ์ เพื่อพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดระดับสถาบันอาชีวศึกษา
อ่ืน ๆ ในสาธารณรัฐประชาชนจีนได้ 

1.2 หน่วยงานภาครัฐและเอกชนนำไปเป็นแนวทางในการพัฒนาสถาบันอาชีวศึกษาในเมืองหนานหนิง
ควรนำผลการศึกษานี้ไปใช้เป็นแนวทางในการกำหนดนโยบายเพื่อพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดของตนเองได้ 

1.3 กลยุทธ์ทางการตลาดระดับสถาบันอาชีวศึกษานำผลการวิจัยนี้ไปใช้เป็นแนวทางในการพัฒนากล
ยุทธ์ทางการตลาดโดยพิจารณาปรับปรุงในรายละเอียดแต่ละด้านให้เหมาะสมกับบริบทของแต่ละหลักสูตร แต่ละ
สถาบันได ้

2. ข้อเสนอแนะด้านการวิจัยครั้งต่อไป 
2.1 เนื่องจากการวิจัยนี้เป็นการศึกษาในเขตพ้ืนที่เมืองหนานหนิง มณฑลกวางสี สาธารณรัฐประชาชน

จีนเท่านั้น ดังนั้นการศึกษาครั้งต่อไปจึงควรศึกษาในพื้นที่อื่น ๆ เพื่อเปรียบเทียบผลการวิจัยว่าสอดคล้องกับการ
วิจัยนี้หรือไม่อย่างไร 

2.2 ควรศึกษาวิจัยเพิ่มเติมเกี่ยวกับแนวทางการพัฒนาศักยภาพทางการตลาดในด้านที่เกี่ยวข้องที่จะ
เป็นประโยชน์ต่อสถานศึกษาด้วยการใช้วิทยาศาสตร์ เทคโนโลยี และนวัตกรรม เพิ ่มความเป็นอัตลักษณ์  
เพิ่มคุณภาพที่ได้มาตรฐานให้กับการศึกษา และควรศึกษาแนวทางการพัฒนาการตลาดหลักสูตรสู่สากลเพ่ือ
ยกระดับคุณภาพทางการศึกษาต่อไป 
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