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บทคัดย่อ
 ปัจจุบันแนวคิด “นักเรียน คือ ลูกค้า” ได้เกิดขึ้น
และนำาไปกำาหนดเป็นกลยุทธการจัดการ ท้ังในระดับองค์กร 
และระดับนโยบายของรัฐบาลด้านการบริหารคุณภาพ
สถานศึกษา ซ่ึงปรากฏมีผู้โต้แย้งคัดค้าน และช้ีผลเสีย
มากมายของแนวคิดนี้ ที่จะมีต่อเยาวชนและคุณภาพ 
การศึกษา บทความวิชาการนี้ ผู้เขียนได้วิเคราะห์สาเหตุ
ช่องว่างที่ทำาให้เกิดความขัดแย้งทางความคิดใน 2 ฝ่าย 
และนำาเสนอรูปแบบการจัดการศึกษาไทย บนแนวคิด  
“นักเรียน คือ ลูกค้า” ท่ีพัฒนาข้ึนบน หลักบริหารการตลาด
สมัยใหม่ ที่ผสมผสานกับทฤษฎีความต้องการของมนุษย์ 

(Maslow’s Hierarchy of Needs) และการเรียนรู้โดย
ผู้เรียนเป็นศูนย์กลาง (Student-centered Education) 
ตามแนววถิพีทุธของไทย เพือ่อธบิายและเติมเต็มช่องวา่ง
ระหว่างความขัดแย้งของ 2 ฝ่ายดังกล่าว และนำาไปสู่แนวทาง
การปฏิบติัทีเ่หมาะสม อันจะทำาใหน้โยบาย “นกัเรยีน คือ 
ลูกค้า” เป็นที่เข้าใจและยอมรับในความหมายท่ีถูกต้อง 
ตรงกัน และนำามาซ่ึงประโยชน์ต่อผู้เรียน สังคม และ 
ประเทศชาติอยา่งแทจ้รงิ สอดคลอ้งกบัเจตจำานงค์ทีดี่งาม
ของการศึกษา 

คำาสำาคัญ: แนวคิดการตลาดสมัยใหม่ รูปแบบการจัดการ ลูกค้า แนวคิดนักเรียนคือลูกค้า ทฤษฎีความต้องการของ 
มาสโลว์ การเรียนรู้โดยผู้เรียนเป็นศูนย์กลาง แนวการสอนวิถีพุทธ
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 At present, the concept of “students-as-
customers” has emerged and it has been applied 
to the formulation of management strategies 
at the level of organization and public policy 
pertaining to quality management of educational 
institutions. This concept has drawn opposition 
that pointed out many of its shortcomings 
which might have negative repercussions on 
the youth and educational quality. In this 
academic article, the author analyzes causes and 
gaps, which might bring about two polarized 
views, and proposes a management model for 
the Thai educational context based on the 

“students-as-customers” concept. To develop 
this model, modern marketing principles, 
Maslow’s Hierarchy of Needs and student-
centered education guided by Thai Buddhist 
values are integrated. The purpose is to provide 
explanation, fill in the gaps between these  
two opposing sides, and derive at a suitable 
practical approach. Ultimately, the “students-as-
customers” policy will be commonly understood 
and accepted in the right context for the  
interests of students as well as our society and 
nation in accordance with the noble intent of 
education.

Abstract

Keywords: Modern Marketing Concept, Management Model, Customer, Students-as-Customers Metaphor, 
Maslow’s Hierarchy of Needs, Student-centered Educational Approach, Buddhism Way of 
Teaching
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บทนำา 
 ปรากฏการณ์แนวคิด “นกัเรยีน คือ ลกูค้า” ปรากฏ
ให้เห็นในช่วงทศวรรษนี้ ไม่ว่าในยุโรปหรืออเมริกาเหนือ 
(Chenny, Mc Millan & Schwartzman, 1997)  
และการบริหารจัดการสถานศึกษามีการนำากลยุทธทาง 
การตลาดรูปแบบต่างๆ มาใช้ เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ 
เช่นเดียวกับการบริหารองค์กรธุรกิจต่างๆ ได้แพร่ขยาย
และถูกผลักดันให้ทวีความรุนแรงชัดเจนขึ้น (Brigham, 
1993) ซ่ึงแนวคิดดังกล่าวทั้งในระดับนโยบายองค์กร 
หรือสถานศึกษา และระดับนโยบายรัฐ ยังปรากฏเป็นที่
โต้แย้ง ถกเถียง ไม่เห็นด้วยของประชาชน สื่อมวลชน 
และนักวิชาการ โดยเฉพาะอย่างยิ่ง นักการศึกษาในโลก
ตะวนัตกมาโดยตลอด ดังจะเหน็ได้จากขา่ว บทสมัภาษณ์ 
และบทความมากมาย ท่ียกเหตุผลอันน่าสนใจหลากหลายมุม 
มาโต้แย้งกันในประเด็นดังกล่าว อันยังหาคำาอธิบายสู่ 
บทสรุป หรือทฤษฎีที่ยอมรับ เพื่อกำาหนดเป็นหลักปฏิบัติ
แก่ทุกฝ่ายยังมิได้ จนปัจจุบัน

 ปัจจัยที่ผลักดันสถานศึกษา สู่แนวคิดการจัดการ
แบบ “นักเรียน คือ ลูกค้า” น้ี คาดว่าน่าจะเป็นผลสืบเน่ือง
มาจาก
 1. ภาวะการแข่งขันที่รุนแรงของสถานศึกษา และ 
การจำากัดของงบประมาณเงินอุดหนุนจากภาครัฐต่อภาค
การศึกษา โดยเฉพาะอย่างยิ่งระดับอุดมศึกษาในหลายๆ
ประเทศทัว่โลก ไมว่า่ในประเทศสำาคัญ เช่น สหรฐัอเมรกิา 
(Beth, 2013) อังกฤษ (McInerney, 2013) เป็นต้น 
อันทำาให้สถานศึกษาต่างๆ ต่างดิ้นรนหารายได้และลูกค้า 
เพื่อความอยู่รอดและแข่งขันได้ ทั้งในระดับประเทศและ
สากล (Kamvounias, 1999) 
 2. แนวคิดสากลด้านการบริหารคุณภาพท่ัวท้ังองค์กร 
(Total Quality Management - TQM) ที่เผยแพร่ 
โดยรฐั และองค์กรด้านการบรหิารคุณภาพทีเ่ป็นท่ียอมรบั 
ต่างประยกุต์ TQM จากภาคธรุกจิสูส่ถานศึกษา โดยระบุ

ให้ “การมุ่งเน้นลูกค้า” (Customer-focused) เป็น 
หนึ่งในเกณฑ์วัดสำาคัญสู่การพัฒนาคุณภาพท่ัวท้ังองค์กร 
ไม่ว่า Malcolm Baldrige’s Education Criteria for 
Performance Excellence ของสหรัฐอเมริกา หรือ The 
Quality Assurance Agency for Higher Education 
(QAA) ของอังกฤษ เป็นต้น
 3. ประชากรทั่วโลกมีระดับการศึกษาสูงขึ้น อัตรา
การศึกษาต่อ และการศึกษาเพื่อเพิ่มวิทยฐานะของคน 
วัยทำางานเพ่ิมมากข้ึน ซ่ึงผู้เรียนกลุ่มเหล่าน้ี เป็นผู้มีรายได้ 
มีอำานาจซ้ือ และต้องการความสะดวกสบาย มากกว่าผู้เรียน
ในระบบปกติในอดีต

 นอกจากปัญหาความเข้าใจและยอมรับในแนวคิด 
“นักเรียน คือ ลูกค้า” ที่ยังมีกลุ่มผู้ไม่เห็นพ้อง คัดค้าน 
แต่ท่ีอาจเลวร้ายยิ่งไปกว่านั้น คือ ในกลุ่มผู้ท่ียอมรับ
แนวคิด “นักเรียน คือ ลูกค้า” นี้ หากไม่ได้คิดวิเคราะห์
และเข้าใจอย่างถูกต้องลึกซ้ึง อาจนำาไปใช้เป็นแนวทาง
ปฏิบัติท่ีแตกต่างกันไป ตามความเข้าใจ และส่งผลเสียหาย 
ทำาลายวัตถุประสงค์ที่ดีงามของการศึกษา และทำาลาย
คุณภาพเยาวชนของสังคมได้

 แนวคิด “นกัเรยีน คือ ลกูค้า” จึงเปน็มติิท่ีนา่สนใจ
ศึกษา ท้ังสำาหรับนักการตลาด นักบริหาร และนักการศึกษา 
และเช่ือว่า จะเป็นยุทธศาสตร์ หรือเครื่องมือสำาคัญ  
ต่อการพัฒนาคุณภาพเยาวชน สถานศึกษา สังคม และ
ประเทศได้ หากทุกฝ่ายมีความเข้าใจในแนวคิดนี้ อย่าง
ลึกซึ้ง ถูกต้อง ซึ่งสำาหรับสังคมไทย บทความวิชาการนี้ 
จะนำาเสนอรูปแบบการบูรณาการหลักการพื้นฐานของ 
การตลาดสมยัใหม ่ผสานเขา้กบั ทฤษฎีความต้องการของ
มนุษย์ (Maslow’s Hierarchy of Needs) และ ปรัชญา
การศึกษาแบบ Student-centered Education แนววิถีพุทธ
ของไทย เข้าด้วยกัน เพื่ออธิบายแนวคิด “นักเรียน คือ 
ลกูค้า” ใหเ้ปน็ทีย่อมรบัและนำาไปสูก่ารปฏิบติั เพือ่พฒันา
คุณภาพผู้เรียน และ ระบบการศึกษาไทยได้อย่างเป็น 
รูปธรรม ต่อไป
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ทบทวนแนวคิดท่ีขดัแย้งและปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้ง
 ทบทวนแนวคิดที่ 1: “นักเรียน คือ ลูกค้า” 

 นักวิชาการ นักการศึกษา และส่ือมวลชน ท่ีสนับสนุน
แนวคิด “นักเรียน คือ ลูกค้า” จากการศึกษาพบว่า  
มเีหตุผลสนบัสนนุแนวคิดมากมาย ได้แก ่การสรา้งความ
พอใจให้แก่ลูกค้า เป็นเกณฑ์มาตรฐานหนึ่งท่ีนำาไปสู่ 
การพัฒนาคุณภาพทั่วทั้งองค์กร ให้องค์กรเกิดการตื่นตัว 
ฟังเสียงลูกค้า และสร้างความได้เปรียบเชิงการแข่งขัน 
เช่นเดียวกบัภาคธรุกจิ (National Institute of Standards 
and Technology, 2013) นอกจากนี้ Hall (1996) 
เห็นว่า ผู้บริโภคสินค้า/บริการย่อมถือเป็นลูกค้า นักเรียน
ก็ย่อมเป็นลูกค้าเช่นกัน แม้จะจ่ายเงินค่าเล่าเรียนโดยพ่อแม่
หรอืรฐัสนบัสนนุค่าใช้จ่ายกต็าม และจากงานวิจัยทดสอบ
แนวคิดน้ีในนักศึกษาไทยระดับอุดมศึกษา ผู้ตอบท่ีเห็นด้วย
กับแนวคิดนี้ ให้ความเห็นว่า ผู้เรียนได้จ่ายค่าเล่าเรียน
เพือ่เขา้มาศึกษา ซ่ึงเปน็การซ้ือบรกิารอยา่งหนึง่ ท้ังบรกิาร
ด้านวิชาการและบริการท่ัวไปอ่ืนๆ ของสถานศึกษา นักเรียน
จึงถอืเปน็ลกูค้า และลกูค้าเปน็ผูส้ำาคัญทีส่ดุ ไมว่า่ในธรุกจิ
หรือสถาบันการศึกษา ท่ีควรต้องให้ความสำาคัญ (Watjatrakul, 
2009) และแนวคิด “นักเรียน คือ ลูกค้า” นี่เองที่ 
ทำาให้สถานศึกษาหันมาลงทุนพัฒนาสถานที่ สิ่งอำานวย
ความสะดวก และเครื่องมืออุปกรณ์การเรียนการสอน 
ที่ทันสมัยให้เกิดขึ้น เป็นประโยชน์กับนักเรียนมากขึ้น  
จนบางสถานศึกษาถึงกับเปิดเวบไซต์ “คุณบอก เราทำา” 
(You said, We did) ขึ้นมา เพื่อตอบสนองสิ่งเรียกร้อง
ของนักเรียน อีกทั้งห้องสมุดและอีกหลายๆ หน่วยงาน
บรกิารในสถานศึกษา ต่างลกุขึน้มาแขง่กนัปรบัปรงุพฒันา 
เพ่ือมุ่งรางวัลบริการลูกค้ายอดเย่ียม “Excellent Customer 
Service Award” (Paul, Walsh & Wilson, 2011) 
และหากมองในแง่มุมของกฏหมายและการตีความ 
สถาบันการศึกษาก็อยู่ภายใต้กฏหมายคุ้มครองผู้บริโภค 
(Consumer Protection Law) โดยจัดเป็นองค์กรผู้ให้
บรกิารชนดิหนึง่ ดังนัน้ผูซ้ื้อหรอืใช้บรกิาร กย็อ่มต้องเรยีก

ว่าเป็น “ลูกค้า” นั่นเอง (Patty, 1999)

 นอกจากนี ้Ostrom, Mary & Burkhard (2011) 
ให้เหตุผลสนับสนุนแนวคิดน้ีชัดเจนในเอกสารของ Center 
for American Progress ว่า การปฏิบัติงานโดยมุ่งเน้น
ท่ีนักเรียนเป็นลูกค้าในสถานศึกษา นำามาซ่ึงผลดีต่อทุกๆ ฝ่าย 
(When Students Become ‘Valued Customers’, 
Everybody Wins) ทำาให้เกิดการพัฒนา เกิดนวัตกรรม 
และการปรับปรุงบริการภายในวงการศึกษาอย่างมาก  
รวมทัง้เกดิการประสานระบบ/องค์กรภายนอก เขา้มาช่วย
สนับสนุนด้านการเงิน การจ้างงานให้แก่ผู้เรียนให้ดีท่ีสุด 
และนอกจากสร้างความพึงพอใจและคุณภาพแก่ผู้เรียนแล้ว 
ยังเป็นการเพิ่มประสิทธิภาพ พัฒนาสถาบันและบุคลากร
ทางการศึกษาเองด้วย 

 ทบทวนแนวคิดที่ 2: “นักเรียน มิใช่ ลูกค้า”

 สำาหรบักลุม่ผูโ้ต้แยง้และคัดค้านยนืยนัวา่ นกัเรยีน 
มิใช่ ลูกค้า ซ่ึงจากการสืบค้นพบว่า มีการออกเสียงเรียกร้อง
สู่สังคมในรูปบทความวิชาการ สื่อมวลชน และสื่อสังคม
ออนไลน์ จำานวนค่อนข้างมากกว่าผู้ที่เห็นด้วย โดยกลุ่ม
ผู้ไม่เห็นด้วยเหล่านี้มีเหตุผลมากมายสนับสนุนความคิด
เช่นกัน ได้แก่ การมองว่าครูและการศึกษาเป็นเรื่องของ
ศีลธรรมมากกว่าการแลกเปลี่ยนทางการค้า สถานศึกษา
ไม่ควรมองนักเรียนเป็นลูกค้า และไม่ควรปฏิบัติเพื่อหวัง
กำาไรจากนักเรียน (Watjatrakul, 2009) 

 นอกจากน้ี การมองนักเรียนเป็นลูกค้า ยังอาจบ่ันทอน
คุณภาพของผู้เรียนลง โดยครูผู้สอนหรือสถานศึกษาอาจ
มุง่ทำากำาไรกบัลกูค้า เช่น การใหส้อบตก หรอืไมผ่า่นเกณฑ์
มากข้ึน เพ่ือเพ่ิมรายได้จากการเรียนซ้ำา ความจริงใจระหว่าง
ครู-นักเรียนก็จะน้อยลง นอกจากน้ีกลุ่มผู้โต้แย้งยังเห็นว่า 
แนวคิด “นักเรียน คือ ลูกค้า” น้ี ยังอาจนำาไปสู่การสูญเสีย
สิทธ์ หรือขาดความใส่ใจให้บริการแก่กลุ่มนักเรียนที่ไม่มี
เงินอีกด้วย (Watjatrakul, 2009) 
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 ในอีกมุม Patty (1999) ชี้ว่า นักเรียนย่อมไม่ใช่
ลกูค้า เพราะนกัเรยีนไมใ่ช่ผูจ่้ายเงินค่าเลา่เรยีนหรอืบรกิาร
ทางการศึกษา พอ่แมแ่ละครอบครวัท่ีเปน็ผูจ่้ายเงินสง่เสยี
ต่างหากคือ “ลูกค้า” ที่สถานศึกษาควรต้องสนองความ
ต้องการ ส่วน Servanci (1996) ช้ีเหตุผลว่านักเรียนมิใช่
ลูกค้า แต่นักเรียน คือ วัตถุดิบและแรงงานของสถานศึกษา
ต่างหาก นกัเรยีนถกูปอ้นเขา้กระบวนการผลติของโรงงาน 
ซ่ึงหมายถึงสถานศึกษา และยังเป็นผู้ออกแรง เรียน 
ทำาการบ้าน ฝึกฝน และสอบ เหมือนแรงงานในโรงงาน 
โดยวัตถุดิบและแรงงานถูกกำากับควบคุม ตรวจสอบคุณภาพ
โดยผู้จัดการคุณภาพหรือครู ก่อนจะสำาเร็จออกมาเป็น
สนิค้าสำาเรจ็รปูสูต่ลาด ด้วยบทบาทเช่นนี ้นกัเรยีนจงึมใิช่
ลูกค้าอย่างแน่นอน

 นอกจากน้ีนักการศึกษาบางท่าน ยังคัดค้านด้วยกังวล
ว่า แนวคิด “นักเรียน คือ ลูกค้า” ซึ่งตามหลักการตลาด 
ถูกปลูกฝังว่า “ลูกค้าถูกเสมอ” (The Customer is Always 
Right) สิง่นีจ้ะนำาไปสูค่วามเสือ่มในจรยิธรรมเยาวชนและ
ต่อระบบการศึกษา อย่างไรก็ตาม นักการศึกษาบางท่าน
ยอมรับว่า นักเรียนจ่ายเงินเข้าเรียน ย่อมถูกเรียกว่าลูกค้าได้ 
การให้ความสะดวกในการติดต่อเข้าถึงผู้สอน ระบบ
คอมพิวเตอร์ที่มีประสิทธิภาพในการลงทะเบียนเรียน  
การจดัหาผูส้อนและหลักสูตรที่ทนัสมัย และระบบขอ้มูล
ที่ครบครันเพื่อการเรียนรู้ นับว่ายอมรับได้ และสมควร
จัดหาให้เพื่อสนองความต้องการแก่นักเรียนผู้เป็นลูกค้า 
แต่ปัจจุบันแนวคิดน้ีกลับทำาให้เกิดการเรียกร้องท่ีเกินสมควร
จากผูเ้รยีน ราวกบัลกูค้าทีเ่รยีกรอ้งการบรกิารแสนสะดวก
สบายจากธุรกิจต่างๆ ไม่ว่าจะเป็น ที่จอดรถที่เพียงพอ 
ใกล้อาคารเรียน ห้องน้ำาที่ทันสมัย อาหารเครื่องดื่มเพื่อ
สุขภาพ และบริการพิเศษแทนการมาเข้าช้ันเรียนหรือการอ่าน
ตำารา ตลอดจนการเรียกร้องเกรดและใบปริญญาโดยการ
จ่ายเงิน มิได้มุ่งความรู้จากการเรียนการสอน เป็นต้น เหล่าน้ี
เป็นสิ่งท่ีไม่สมควรและยอมรับไม่ได้ (Thirunarayanan, 
2012) 

 อย่างใรก็ตาม จากผลวิจัยของ Watjatrakul (2009) 
ในกลุ่มผู้เรียนไทยพบว่า ผู้เรียนบางคนที่ไม่เห็นด้วยกับ
แนวคิดนี้ กลับตระหนักว่านโยบายการปฏิบัติต่อนักเรียน
เช่นลูกค้านั้น น่าจะเป็นคำาสั่งของฝ่ายจัดการสถานศึกษา
ที่มุ่งรายได้และผลกำาไร และมองว่าครูย่อมเป็น “ครู”  
ทีค่งอยากสัง่สอน ช้ีนำา ควบคุมนกัเรยีนตามบทบาทหนา้ที่
ของตน จึงตอบบทสัมภาษณ์ว่า ขอร้องสถานศึกษาอย่า
บังคับหรือยัดเยียดแนวปฏิบัตินี้แก่ครูผู้สอน ซ่ึงครูอาจ 
ไมไ่ด้ยนิดีปฏิบติัตาม ทำาใหข้าดความสขุและความภาคภูมิ
ในอาชีพ

 อัตลักษณ์ทางการตลาด ด้านตรายี่ห้อของ
สถาบันการศึกษา 

	 ความผกูพันตอ่ตราย่ีห้อ	(Brand	Engagement)	

 การวิเคราะห์ในแง่มุมของการตลาด จะพบสิ่งที่ 
น่าสนใจในเร่ืองน้ี กล่าวคือ หากจะมองผู้เรียนเป็น “ลูกค้า” 
แล้ว ตรายี่ห้อสถาบันการศึกษาต่อผู้เรียน/ผู้ใช้บริการ  
หรือลูกค้านั้น มีลักษณะเฉพาะอันแตกต่างและน่าสนใจ
กว่าการจำาหน่ายสินค้าหรือบริการทั่วไป เนื่องจากลูกค้า
สถาบันการศึกษายากที่จะเปลี่ยนตรายี่ห้อ (Brand 
Switching) ไปสู่คู่แข่งในสินค้า/บริการเดียวกันได้ และ
ตรายี่ห้อของสถาบันระดับอุดมศึกษา จะเป็นตรายี่ห้อท่ี
ประทับตรึงผูกติดแน่นหนากับผู้เรียนหรือลูกค้าไปตลอด
ชวีติอยา่งหลกีเลีย่งไมไ่ด้ ต่างจากพฤติกรรมผูบ้รโิภคทัว่ไป
ต่อตรายี่ห้อของร้านอาหาร โรงแรม โรงพยาบาล และ
สินค้าอุปโภคบริโภคท่ัวไป การสร้างความผูกพันต่อตราย่ีห้อ 
(Brand Engagement) ของสถาบนัการศึกษาต่อผูบ้รโิภค 
จึงถือเป็นทั้งโอกาส และความจำาเป็นสำาหรับตลาดนี้

 ระดับความเกี่ยวข้องและผลกระทบของตรากับ 
ผู้บริโภค	(Degree	of	Brand	Involvement)	

 คุณลักษณะของตรายี่ห้อสถาบันการศึกษา ยังมี 
ข้อที่น่าสนใจเพิ่มขึ้นอีกประการ คือ คุณภาพ ชื่อเสียง 
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และผลสำาเร็จของนักเรียน หรือลูกค้า กับสถาบันการศึกษา

ต่างส่งภาพสะท้อนให้กันโดยตรงอย่างไม่มีขอบเขตเวลา 

กล่าวคือ เมื่อนักเรียนสำาเร็จการศึกษาไปมีความก้าวหน้า 

มีช่ือเสียงในสังคม ช่ือเสียงของสถาบันการศึกษาก็จะ

ปรากฏขึ้นตาม แม้จะเป็นการซื้อและใช้บริการกันในอดีต

แลว้กต็าม ในทางตรงขา้ม เมือ่สถาบนัการศึกษามช่ืีอเสยีง 

เปน็ทีน่ยิม ยอมรบั ได้รบัรางวลั หรอืการจัดอันดับคุณภาพ

ที่ดี ผู้เรียนและศิษย์เก่าผู้เคยเป็นลูกค้า ต่างก็ได้รับการ

สะทอ้นภาพลกัษณ์ของคุณภาพ และการยอมรบัจากสงัคม

เพิ่มขึ้นตามไปด้วย แม้จะเป็นเพียงลูกค้าหรือผู้ใช้บริการ

สถาบันการศึกษานั้นในอดีตก็ตาม เช่นกัน

 จากสองอัตลักษณ์ทางการตลาดของตรายี่ห้อ

สถาบันการศึกษาต่อลูกค้าดังกล่าว จึงอาจอนุมานได้ว่า 

หากสถานศึกษาสามารถนำาแนวคิด “นกัเรยีน คือ ลกูค้า” 

มาใช้อย่างเหมาะสม จะเป็นโอกาสในการสร้างประโยชน์

แก่สถานศึกษาและผู้เรียน ในระยะยาวได้อย่างดี

วิเคราะห์ สาเหตุของช่องว่างความแตกต่าง
ในสองแนวคิด
 จะเห็นได้ว่า ไม่ว่ากลุ่มผู้เสนอแนวคิด “นักเรียน 

คือ ลกูค้า” หรอืผูคั้ดค้านแนวคิดนี ้ลว้นยกเหตุผลอธบิาย 

โดยเป็นที่น่ายินดียิ่งที่ทุกฝ่ายต่างช้ีผลอันเป็นเป้าหมาย

สอดคล้องตรงกัน คือ ผลอันเกิดต่อ “นักเรียน” เป็นท่ีต้ัง 

จากการศึกษาและวเิคราะหร์วบรวมพบวา่ แทท้ีจ่รงิแนวคิด

ทีข่ดัแยง้กนันา่จะมาจากความแตกต่างกนัเพยีงในขอบเขต

หรือสาระบางประเด็น ที่แต่ละฝ่ายนำามาสรุปเป็นแนวคิด 

ความเห็นหรือแนวทางปฏิบัติที่คลาดเคลื่อน ได้แก่ 

  1. การระบผุูเ้ปน็ “ลูกคา้” ของสถาบนัการศกึษา

ที่ไม่ตรงกัน จึงนำาไปสู่การตีความ ให้ความสำาคัญและ

ปฏิบัติที่ต่างกัน แท้จริงแล้วลูกค้าของสถาบันการศึกษา

อาจมิใช่แค่ผู้เรียนหรือนักเรียนเท่านั้น หากลูกค้าคือ  

ผู้จ่ายเงินเพื่อแลกกับสิ่งที่จะมาสนองความต้องการแล้ว 

พ่อแม่ ผู้ปกครอง รวมถึงรัฐบาลที่จัดสรรภาษีสนับสนุน
การศึกษาเลา่เรยีนของเยาวชน ลว้นเปน็ลกูค้าของสถาบนั
การศึกษาทั้งสิ้น

 2. ความคลาดเคลื่อนใน “วัตถุประสงค์ของ 
การศึกษา” องค์กร UNESCO (United Nations 
Educational Scientific and Cultural Organization) 
มุ่งขยายการศึกษาไปสู่ประชากรโลก โดยมีวัตถุประสงค์
ให้การศึกษาเป็นเครื่องมือในการพัฒนาความเป็นมนุษย์ 
สร้างอาชีพ/รายได้ สร้างสันติสุข และการพัฒนาในสังคม
อยา่งยัง่ยนื (UNESCO, 2013) ในขณะท่ีพระราชบญัญัติ
การศึกษา (2542) ของไทย ก็ประกาศวัตถุประสงค์ของ
การศึกษาไว้ในมาตราท่ี 6 เช่นเดียวกันว่า “การจัดการศึกษา 
ต้องเป็นไปเพื่อพัฒนาคนไทย ให้เป็นมนุษย์ท่ีสมบูรณ์  
ทั้งร่างกาย จิตใจ ความรู้ และคุณธรรม มีจริยธรรมและ
วัฒนธรรมในการดำารงชีวิต สามารถอยู่ร่วมกับผู้อ่ืนได้
อยา่งมคีวามสขุ” จึงชัดเจนว่า วัตถปุระสงค์ของการศึกษา
ทีแ่ทจ้รงิในระดับนโยบาย จึงมใิช่เรือ่งของเกรด ใบปรญิญา 
หรือแม้แต่ความสุข ความพอใจของผู้เรียน อย่างท่ีหลายฝ่าย
อ้างอิง

 3. ความเข้าใจความหมาย/ขอบเขตของ “ความ
ต้องการ” และการตอบสนอง “ความต้องการ” ของ
ลูกค้า สำาหรับการตลาด หากนักเรียนจะเป็นลูกค้าแล้ว 
การรู้จักและเข้าใจพฤติกรรมความต้องการของลูกค้า  
ถอืเปน็จุดเริม่ต้นของกระบวนการทางการตลาดเลยทเีดียว 
ความต้องการของนักเรียน มิใช่แค่สิ่งที่นักเรียนเรียกร้อง
ด้วยวาจาหรือการแสดงความต้องการด้วยกิริยาเท่านั้น  
ซ่ึงในประเด็นขัดแย้งนี้ ทั้งองค์กร/ผู้ที่ช้ีนำาและผู้คัดค้าน
แนวคิด “นักเรียน คือ ลูกค้า” ต่างไม่มีฝ่ายใดชี้แนวทาง
การค้นหาบ่งช้ีความต้องการ (Needs) ที่แท้จริงของ
นักเรียนแต่ละคนแต่ละขณะให้ชัดเจนเพื่อตอบสนองได้
ถูกต้อง อีกท้ังยังขาดการเน้นย้ำาให้ครูและสถาบันการศึกษา
ตระหนักในธรรมชาติของความบกพร่อง ความอ่อนแอ 
ความแตกต่าง และคุณภาพ/จริตของผู้เรียน ทั้งที่ปรากฏ
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และไม่ปรากฏให้เห็น ซ่ึงในบริบทนี้ไม่ว่าความต้องการ 

การขัดเกลา ต้องการการแก้ไข และต้องการการเติมเต็ม 

ล้วนเรียกเป็น “ความต้องการ” ของนักเรียนจากครู 

หรือผู้สอนทั้งสิ้น 

 4. ความเข้าใจผิดในคำาว่า “ลูกค้าเป็นผู้ขับเคล่ือน” 

(Customer-driven) หรือ “ลูกค้าเป็นศูนย์กลาง” 

(Customer-centered) ซ่ึงมิได้หมายถึง การให้ลูกค้า 

หรือผู้เรียนเป็นผู้กำาหนดเนื้อหา กิจกรรม และเวลา 

ในการเรียนการสอนตามต้องการ อย่างที่หลายท่านกังวล 

คำาว่าผู้เรียนเป็นศูนย์กลางหรือเป็นผู้ขับเคลื่อน หมายถึง 

การดำาเนินการทุกกิจกรรม โดยยึดประโยชน์ของผู้เรียน

เปน็หลกัสำาคัญทีส่ดุ กลา่วคือ ครหูรอืผูส้อนต้องพยายาม

หาวิธีการจูงใจ เทคนิคการถ่ายทอด ศิลปะและจิตวิทยา

การสอนร้อยพัน มาสร้างการเปิดรับความรู้ และปรับแก้

พฤติกรรมอันไมพ่งึประสงค์ของนกัเรยีน เพือ่ใหก้ารศึกษา

ยังประโยชน์ในปัจจุบันและระยะยาวแก่ผู้เรียนเป็นหลัก 

เช่นเดียวกับแนวคิดปรัชญาการสอนแบบ “ผู้เรียนเป็น

ศูนย์กลาง” (Student-centered Approach) ที่ได้รับการ

ยอมรับในวงการศึกษาถึงผลสัมฤทธิ์อย่างแพร่หลาย 

เป็นต้น

 5. ความแตกต่างด้านระยะเวลาในการวินิจฉัย

หรือบ่งช้ี “ความพอใจของลูกค้า” ทางการตลาด  

“ความพึงพอใจ” ของลูกค้า หมายถึง ความแตกต่างระหว่าง

ผลการใช้สินค้า/บริการนั้นๆ ที่มีเหนือกว่าความคาดหวัง

ทีต้ั่งไว ้เช่น สนิค้า/บรกิาร หากผลการใช้สนิค้าหรอืบรกิาร

จริง เกินกว่าความคาดหวังหรือคาดหมายของผู้บริโภค 

ภาวะน้ีเรียกว่า “ความพึงพอใจ” (Customer Satisfaction) 

ซึ่งโดยทั่วไป ผู้บริโภคอาจประเมินความพึงพอใจได้ทันที

ในขณะบริโภคหรือหลังบริโภคเสร็จสิ้น 

  สำาหรับการศึกษา อันเป็นกระบวนการพัฒนาหรือ

สรา้งคนใหส้ามารถดำารงชีวิตและอยูใ่นสงัคมอยา่งมคุีณค่า
และมีความสุข เป็นการบริโภคที่ต้องพิสูจน์ผลที่สมบูรณ์
ในระยะยาว ดังนั้น ไม่ว่าผู้เรียนจะมีความสนุกสนาน 
หรือพึงพอใจต่อห้องเรียนและความรู้ท่ีได้รับในปัจจุบัน
ขณะเรียนมากน้อยเพียงใดก็ตาม ย่อมยังมิใช่ “ความพึง
พอใจ” ที่แท้จริงของลูกค้าผู้ใช้บริการ ผู้จ่ายเงิน และรัฐ
ผู้สนับสนุนการศึกษา 

  ดังนั้น การมุ่งสร้างความพึงพอใจให้แก่ผู้เรียน 
ตามแนวคิด “นักเรียนคือลูกค้า” ย่อมไม่ใช่สิ่งผิดหรือ 
เลวรา้ย หากนัน่จะหมายรวมถงึ การมุง่สรา้งความพงึพอใจ
ต่อผลที่ผู้เรียนได้รับทั้งในปัจจุบันและระยะยาว ทั้งด้าน
ความรู้ สังคม และจริยธรรม อันทำาให้ชีวิตเมื่อเติบใหญ่
ประสบความสำาเร็จเป็นท่ียอมรับ มีความสุข และเป็น
กำาลังร่วมพัฒนาสังคม ซ่ึงความพึงพอใจที่เกิดจากผล 
ภายหลังการซ้ือดังกล่าวน้ี จะนำาไปสู่ความผูกผันของผู้เรียน 
และหวนกลับมาบำารุงสนับสนุนสถานศึกษา (Alumni 
Engagement) ที่เข้มแข็งสืบไปด้วย 

 6. ขาดการตระหนักในบทบาทและจิตวิญญาณ 
“ครู” หรือ “ผู้สอน” ผู้วิจารณ์ในโลกตะวันตกที่เกรงว่า 
เมื่อ “นักเรียนคือลูกค้า” ครูหรือผู้สอนจะสนองความ
ต้องการหรือการเรียกร้องของนักเรียนไปเสียทุกอย่าง
ราวกับเป็นพระราชา ตามแนวความคิดทางการตลาดที่ว่า 
“Customer is the King” จนขาดการอบรมและเกิด
ความเสียหายแก่เยาวชน ดูเป็นสิ่งที่ไม่น่าเกิดขึ้นในผู้ที่มี
วินิจฉัยปกติของอาชีพ “ครู” ซึ่งมีหน้าที่สร้างคน ขัดแย้ง
กบัหลกัจรรยาบรรณในวชิาชีพและบทบาทสถานะอันเป็น
ท่ีคาดหวัง ยกย่องของครูในสังคม นอกจากน้ีโดยส่วนใหญ่
ครูมิได้เป็นผู้รับผลกำาไรหรือรายได้ตรงในบริการของตน
จากนักเรียน การสนองความพึงพอใจแก่นักเรียนอย่าง 
ไร้จริยธรรมและขาดดุลพินิจ จึงมีโอกาสและเหตุผลที่จะ
เกิดขึ้นน้อย 
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ปรัชญา หลักทฤษฎี ที่จะนำามาใช้อธิบาย และ  
เติมเต็มช่องว่างระหว่าง 2 แนวคิด
 การบูรณาการศาสตร์ที่สอดคล้องกับบริบทของ

สังคมไทย เพื่ออธิบายแนวคิด “นักเรียน คือ ลูกค้า” นี้

ให้เป็นที่ยอมรับและเติมเต็มช่องว่างอันเป็นท่ีโต้แย้ง  

เพื่อนำาไปสู่แนวปฏิบัติที่ชัดเจนของครูและผู้จัดการศึกษา

ไทยในการพัฒนาคุณภาพผู้เรียน สถาบันการศึกษา และ

สังคมประเทศชาติ ได้แก่

 - หลักการตลาดสมัยใหม่ที่เกี่ยวข้อง 

 - ทฤษฎีความต้องการของมนุษย์ (Maslow’s 

Hierarchy of Needs) 

 - ปรัชญาการศึกษาแบบผู้เรียนเป็นศูนย์กลาง

(Student-centered Education) ตามแนววิถีพุทธ 

 หลักการตลาดสมัยใหม่ที่เกี่ยวข้อง

 การตลาดเป็นงานสร้างสรรค์ ส่งเสริมและส่งมอบ

สนิค้า หรอืบรกิารใหก้บัผูบ้รโิภค กลา่วคือ การตลาดไมใ่ช่

เพียงการขายสินค้าหรือบริการ แต่เป็นการสร้างสรรค์สินค้า

หรือบริการ ที่ตรงและสามารถสนองความต้องการของ

ตลาดเป้าหมายได้ดีท่ีสุด หรืออาจกล่าวได้ว่า งานการตลาด 

หมายถึง กระบวนการแลกเปลี่ยนสินค้า/บริการที่สนอง

ความต้องการหรือสร้างความพึงพอใจให้แก่อีกฝ่าย อันทำาให้

เขายินดีจ่ายหรือแลกด้วยสิ่งที่มีค่าหรือเป็นที่ต้องการ 

ของตน (Kotler & Armstrong, 2013)

 ในทางการตลาด กลยทุธและกจิกรรมทางการตลาด

ใดๆ จะต้องเกิดขึ้นโดยมีความต้องการและความพอใจ 

ของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเป็นโจทย์ตัวต้ังหรือแรงขับเสมอ 

(Customer-driven Strategy) ดังน้ัน นักการตลาดจึงต้อง

พยายามทำาความเขา้ใจผูบ้รโิภคอยา่งละเอียดลกึซ้ึง เขา้ใจ

จิตวทิยา และความต้องการของมนษุย ์เขา้ใจกระบวนการ

ตัดสินใจซ้ือ ปัจจัยและผู้มีอิทธิพลต่อการซ้ือและพฤติกรรม

ของผู้บริโภคอย่างถ่องแท้หรือท่ีเรียกว่า Customer Insight 

อันเปน็ความสลบัซับซ้อนทีต้่องค้นหา เพือ่การเสนอสนอง
คุณค่าสินค้า/บริการ ได้อย่างตรงใจและตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภค ให้ได้รับความพึงพอใจอย่างแท้จริง

 เครือ่งมอืท่ีนกัการตลาดใช้ในการสรา้งคุณค่า สนอง
ความต้องการและสร้างความพอใจแก่ลูกค้า เรียกว่า 
ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) ซ่ึงสำาหรับ 
สถานศึกษา ซ่ึงจัดเปน็สถานบรกิาร สว่นประสมการตลาด 
จะประกอบด้วย 7 ด้าน หรือที่เรียกว่า 7 Ps ได้แก่  
1) ผลิตภัณฑ์ (Product) ที่ต้องมีคุณภาพและรูปแบบ 
ตำาแหน่งผลิตภัณฑ์ ที่ตรงตามรสนิยมและความต้องการ
ลูกค้า 2) ราคา (Price) ต้องกำาหนดราคาให้เหมาะสมกับ
ตำาแหน่งผลิตภัณฑ์ และกลุ่มเป้าหมายท่ียินดีจ่าย โดยสร้าง
กำาไรตามเปา้หมายท่ีเปน็ธรรมสูก่จิการ 3) ช่องทางการจัด
จำาหน่าย (Place) จัดหาช่องทางคนกลางหรือสถานที่ 
จัดจำาหน่ายให้สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้อย่าง
เหมาะสม และ 4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
หมายถงึ การสือ่สารกบัลกูค้า ผูบ้รโิภคและสงัคม ใหเ้กดิ
ความตระหนักในตรายี่ห้อ ความสนใจซื้อ มีทัศนคติที่ดี
และความผูกพันต่อตรายี่ห้อ 5) พยานทางกายภาพ 
(Physical Evidence) เนือ่งจากบรกิารเปน็สิง่จับต้องมไิด้ 
ไมม่ตัีวตน การแสดงออกถงึคุณภาพ มาตรฐาน และความ
แตกต่างด้วยสญัลกัษณ์หรอืสิง่ท่ีจับต้องมองเหน็ประกอบ
บริการจึงเป็นสิ่งจำาเป็นทางการตลาด 6) ผู้ให้บริการ 
(People) ถือเป็นส่วนหนึ่งที่สร้างคุณภาพและความพึง
พอใจต่อบรกิาร อยา่งไมส่ามารถแยกออกจากบรกิารนัน้ๆ 
7) กระบวนการ (Process) แม้บริการจะสนองความต้องการ
หลกัแกผู่บ้รโิภคเหมอืนๆ กนั แต่ขัน้ตอนกระบวนการ วธิี
หรอืลลีา ในการใหบ้รกิารท่ีต่างกนันัน้ สามารถสนองความ
พงึพอใจ และกอ่ใหเ้กดิประสทิธภิาพในบรกิารทีเ่หนอืกว่า 
หรือแตกต่างกันได้ต่อผู้บริโภค

 นอกจากน้ี การตลาดปัจจุบันมิใช่มุ่งสร้างความพึงพอใจ
ให้ลูกค้าแค่ผ่านผลิตภัณฑ์และบริการเท่านั้น การสร้าง
ประสบการณ์น่าประทับใจให้นับเป็นกลยุทธแนวรบใหม่  
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ท่ีเรียกว่าการตลาดประสบการณ์ (Experience Marketing) 
โดยประสบการณ์ที่ดีจะนำาไปสู่ความชื่นชอบ จดจำา ความ
แนบชิดทางอารมณ์ (Emotional Attachment) และ
พัฒนาสู่ความผูกพันต่อตรายี่ห้อ (Brand Engagement) 
ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์หรือบริษัทในที่สุด (Kotler & 
Armstrong, 2013)

 อยา่งไรกต็าม แมก้ารตลาดจะเปน็ศาสตรท์ีมุ่ง่สนอง
ความต้องการและความพึงพอใจแก่ลูกค้าหรือผู้บริโภค 
เพื่อแลกกับยอดขาย/กำาไรหรืออ่ืนๆ การตลาดนับเป็น
วชิาชีพหนึง่ ทีม่เีกยีรติ ศักด์ิศร ีและมจีรยิธรรม มสีมาคม
วิชาชีพและจรรยาบรรณกำากับคุ้มครอง เช่นเดียวกับอาชีพอ่ืน
หลายๆ อาชีพ จรรยาบรรณทางการตลาด กำาหนดชัดว่า
นกัการตลาดต้องมุง่เสนอผลติภัณฑแ์ละบรกิารท่ีปลอดภัย

แก่ผู้บริโภค กล่าวคือ จะไม่ประกอบการหาประโยชน์บน
ความด้อย อ่อนแอหรือความไม่รู้ของผู้บริโภค นักการตลาด
จักแขง่ขนัด้วยความคิดสรา้งสรรค์ทีซ่ื่อสตัยแ์ละเปน็ธรรม
ต่อลูกค้า คู่แข่ง และผู้เกี่ยวข้อง (สมาคมการตลาดแห่ง
ประเทศไทย, 2549) 

 โดยเฉพาะอยา่งยิง่การตลาดยคุปจัจุบนั จักต้องอยู่
บนแนวคิด “การตลาดเพือ่สงัคม” (Societal Marketing) 
ท่ีตอกย้ำาบันทัดฐานในวิชาชีพให้ทุกกิจกรรมทุกกลยุทธ 
ในส่วนประสมการตลาด ดำาเนินการโดยคำานึงถึงผลกระทบ
อันอาจมต่ีอลกูค้าทัง้ในปจัจุบนัและผลระยะยาวต่อสงัคม 
และต่อสิง่แวดลอ้มด้วยอยูเ่สมอ (Kotler & Armstrong, 
2013) ดังรูปที่ 1

รูปที่ 1: แนวคิดการตลาดเพื่อสังคม (Societal Marketing Concept)

ที่มา: Kotler& Armstrong (2013)

 การนำาแนวคิดการตลาดมาใช้จะทำาให้สถานศึกษา
เข้าใจพฤติกรรมและความต้องการของ “ลูกค้า” ซึ่งคือ
นักเรียน ผู้ปกครอง และ/หรือภาครัฐผู้สนับสนุนทรัพยากร
มากขึน้ และหากองค์กรใดทำาการตลาดได้ดี สามารถสรา้ง
ให้ลูกค้าเกิดความผูกพัน (Engagement) มีความรู้สึกว่า
ตนเองเป็นส่วนหนึ่งของสถาบันย่อมส่งผลถึงพฤติกรรม 

ท่ีมุ่งรักษาภาพลักษณ์ของสถาบันและพร้อมสนับสนุน 
ในทุกทาง นอกจากน้ีแนวคิดการตลาดสมัยใหม่คือ Societal 
Marketing ยังเป็นกรอบกำากับเพื่อการพัฒนาคุณภาพ 
การบรหิารจัดการของคร/ูสถาบนัการศึกษาใหม้มีากข้ึนด้วย 
พร้อมๆ ไปกับความรับผิดชอบต่อลูกค้า และสังคม
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  ยิ่งไปกว่านั้น อีกประเด็นที่น่าพิจารณาคือ ความ
สัมพันธ์ในแบบผู้ขายกับ “ลูกค้า” นั้น เป็นความสัมพันธ์
ในทางการตลาดซ่ึงมีกฏหมายรองรับคุ้มครองมากมาย  
อันน่าจะเป็นประโยชน์กว่าต่อผู้เรียน และไม่สามารถหาได้
บนความสัมพันธ์แบบครูและศิษย์ ได้แก่ กฎหมายคุ้มครอง
ผู้บริโภค (Consumer Protection Law) กฎหมาย 
ความเป็นธรรมด้านราคา (Pricing Law) และกฎหมาย
ภาระรับผิดชอบต่อผลิตภัณฑ์และบริการ (Product  
Liability Law) เป็นต้น 

 ทฤษฎีความต้องการของมนุษย์ (Maslow’s 
Hierarchy of Needs) 

 Maslow’s Hierarchy of Needs เป็นทฤษฎี
จิตวิทยาท่ี อับราฮัม เอช. มาสโลว์ คิดข้ึนเม่ือปี ค.ศ. 1943 
ในเอกสารชื่อ “A Theory of Human Motivation” 
Maslow ระบุว่า มนุษย์จะมีความต้องการท่ีเรียงลำาดับจาก
ระดับพื้นฐานไปยังระดับสูงสุด โดยทฤษฎีของ Maslow 
จะอยู่บนพื้นฐานของสมมติฐาน 3 ข้อ ที่เป็นธรรมชาติ 

ในมนุษย์ คือ 
 1. มนษุยม์คีวามต้องการอยูเ่สมอและไมม่ทีีส่ิน้สดุ
 2. ความต้องการของบุคคลจะเกิดขึ้น 5 ขั้นเป็น
ลำาดับ ดังนี้
  i. ความต้องการพื้นฐานทางด้านร่างกาย 
(Physiological Needs)
  ii. ความต้องการความม่ันคงปลอดภัย (Safety 
Needs) 
  iii. ความต้องการการยอมรบัเปน็สว่นของสงัคม
และต้องการความรัก (Belonging and Love Needs)
  iv. ความต้องการการได้รับการยกย่องนับถือ 
(Esteem Needs)
  v. ความต้องการบรรลเุปน็ตัวตนทีใ่ฝ่ฝันแทจ้รงิ 
(Self-actualization Needs)
 3. ความต้องการที่ได้รับการตอบสนองแล้ว จะไม่
เป็นสิ่งจูงใจให้เกิดพฤติกรรมต่อไป 

 ทฤษฎีความต้องการของมนุษย์ตามทฤษฎีของ 
Maslow’s Hierarchy of Needs แสดงได้ดังรูปที่ 2 

 
รูปที่ 2: ทฤษฎีความต้องการของมนุษย์ (Maslow’s Hierarchy of Needs)

 
ที่มา: Kotler & Armstrong (2013)
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 ซึ่งจากทฤษฎี Maslow’s Hierarchy of Needs 

Theory ดังกล่าว เมื่อนำามาพิจารณาถึง “ความต้องการ” 

(Needs) ของนักเรียนในช้ันเรียนที่อาจเกิดขึ้นตามหลัก

ทฤษฎีความต้องการของมนุษย์ เพื่อศึกษาความต้องการ

ที่ครูหรือสถานศึกษาต้องตอบสนอง สรุปได้ดังตารางที่ 1

ตารางที่ 1: ระดับความต้องการของนักเรียน ตาม Maslow’s Hierarchy of Needs

ระดับ ความต้องการของนักเรียน

Physiological Needs สุขภาวะทางกายภาพในสภาพแวดล้อมการเรียนรู้ อาหาร น้ำา การนอนหลับ
พักผ่อนที่เพียงพอ (Hoerr, n.d) 

Safety Needs ความรู้สึกปลอดภัยทั้งทางร่างกายและอารมณ์ (Hoerr, 2012) ปราศจาก
ความกลัว/กังวล การสามารถหาเลี้ยงชีพอย่างยั่งยืน และดำารงตนในสังคม
ภายหน้าได้อย่างมั่นคง

Belonging and Love Needs การเป็นที่ยอมรับของครอบครัว กลุ่มสังคม เข้าได้ดีกับเพื่อนๆ รุ่นพี่ ครู
และเจ้าหน้าที่ในสถานศึกษา (Hoerr, n.d), เติบโตเป็นที่ยอมรับของสังคม
ที่เกี่ยวข้องตลอดชีวิต 

Esteem Needs การได้รับความยกย่อง ชมเชย ตำาแหน่ง ความรับผิดชอบ และความภาคภูมิใจ
ในความสามารถของตน (Hoerr, 2012 และ Maglic, 2008)

Self-actualization Needs ตระหนักรู้ในความสามารถของตน และสามารถประสบความสำาเร็จ สมหวัง
ในชีวิตในวิถีทางหรือสิ่งที่ตนปรารถนาพึงพอใจ

 จะเหน็ได้ว่า ในสงัคมการศึกษากเ็ช่นเดียวกบัมนษุย์

ท่ัวไป นักเรียนมีความต้องการ 5 ระดับ ข้ันอยู่ภายในตนเอง 

แต่ละขั้นอาจมากน้อยแตกต่างกันไปตามสภาพแวดล้อม

และปจัจัยสว่นบคุคล และหากวงวิชาการยอมรบัว่าทฤษฎี

ความต้องการของมนษุย ์ของ Maslow นีเ้ปน็จรงิ “ความ

ต้องการ” (Needs) ทีส่ลบัซับซ้อนและแตกต่างในนกัเรยีน

แต่ละคนดังกล่าว ก็ย่อมเป็นจริงและพึงประจักษ์ ดังนั้น 

การมุง่สนอง “ความต้องการ” ของนกัเรยีน หรอื “ลกูค้า” 

คนสำาคัญแต่ละคน ทีค่รแูละสถานศึกษาจะทำาตามแนวคิด 

“นักเรียน คือ ลูกค้า” จึงมิใช่เพียงส่ิงต้ืนๆ แค่ “การตามใจ” 

แต่ต้องใช้เทคนิคในการวิเคราะห์ความต้องการแท้จริง  

การจูงใจ การส่ือสาร การจัดการสภาพแวดล้อมการเรียนรู้

ที่เหมาะสม ฯลฯ อันเป็นภาระที่ใหญ่และน่าชื่นชมยิ่ง 

 ปรัชญาการศึกษาผู้ เ รียนเป็นศูนย์กลาง 
(Student-centered Education) แนววิถีพุทธ

  การเรียนการสอนแบบเน้นผู้เรียนเป็นศูนย์กลาง

(Student-centered Education) นั้น อาจเรียกเป็นภาษา

อังกฤษได้หลากหลาย ซ่ึงมีความหมายเดียวกัน ได้แก่ 

Child-centered Learning, Child Centered Education, 

Student-centered Learning และ Learner-Centered 

Education เป็นต้น ทิศนา แขมมณี, พิมพันธ์ เดชะคุปต์ 

และธนาธิป พรกุล (2545) กล่าวว่า “การจัดการเรียน

การสอน โดยเน้นผู้เรียนเป็นสำาคัญ (Student-centered 
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Education) แปลตามตัวอักษร น่าจะหมายถึง การจัด 
การเรียนการสอนโดยคำานึงถึงประโยชน์ของผู้เรียนเป็น
ประการสำาคัญ กล่าวคือ ผู้เรียนเป็นคนสำาคัญท่ีสุด เราย่อม
มีความรัก ความปรารถนาดี นึกถึงประโยชน์ที่เขาควรจะ
ได้รับก่อนเสมอ”

  Student-centered Education เป็นปรัชญาท่ีมี 
ข้อสันนิษฐานว่า ความรู้ไม่สามารถแยกจากความอยากรู้ 
จึงเน้นให้ผู้เรียนสร้างความรู้โดยผ่านกระบวนการคิดด้วย
ตนเอง การลงมือปฏิบัติด้วยตนเอง โดยครูเป็นผู้กระตุ้น 
ช้ีนำา แนะแหล่งข้อมูลและกระบวนการเข้าถึงความรู้  
ซ่ึงจะทำาใหค้วามรูท้ีไ่ด้จากการมสีว่นรว่มและคิดตรกึตรอง
ของตนเองหรือภายในกลุ่มผู้เรียนอยู่ในความทรงจำาของ 
ผูเ้รยีนและนำาไปใช้ในชีวิตจรงิได้ยาวนาน Napoli (2004)
กล่าวว่า ในแนวคิดการจัดการเรียนการสอนที่เน้นผู้เรียน
เป็นศูนย์กลาง (Student-centered Education) ครูจะ
ต้องพินิจพิจารณาความต้องการและประโยชน์ของผู้เรียน 
รวมท้ังสอบถาม ให้โอกาสการมีส่วนร่วมแสดงความเห็นแก่
ผู้เรียนต่อเน้ือหาและหลักสูตรด้วย และนำามาคิดออกแบบ

กลยุทธการสอน (Instructional Strategies) ตลอดเวลาว่า 
ควรต้องสอนอะไร (What) สอนอย่างไร (How) และ 
สอนเพือ่อะไร (Why) จงึจะตอบสนองความต้องการ และ
พัฒนาผู้เรียนเหล่านั้นได้ดีที่สุด 

 นอกจากนี้ แนวคิดการจัดการเรียนการสอนที่เน้น
ผู้เรียนเป็นสำาคัญ เชื่อว่ามีรากฐานมาจากนักปรัชญากลุ่ม
มนุษยนิยม (Humanism) ที่มุ่งให้การเรียนรู้เกิดจากการ
ค้นพบเนื้อหาความหมายของสิ่งที่เรียน (Content) ด้วย
ตนเอง อันเกิดจากปัจจัยภายในตัวผู้เรียน และการเรียนรู้
ไม่ได้หมายถึงการท่ีทำาให้ผู้เรียนรู้วิชาการเท่าน้ัน แต่ต้องทำาให้
เปน็ผูม้จิีตวญิญาณและเจตคติทีดี่ มคุีณธรรม โดยพฒันา
เป็นองค์รวม (Holistic) โดยการเรียนรู้ Student-centered 
จะต้องกระตุ้นให้ผู้เรียนมีปฏิสัมพันธ์ (Interaction) ร่วมกลุ่ม
เพื่อเรียนรู้และทำากิจกรรม (Engagement) ภายใต้สภาพ
แวดล้อมการเรียนรู้ที่ดีและการควบคุมสังเกต ประเมิน 
(Assessment) ของครูผู้สอน ซ่ึงองค์ประกอบเหล่านี้  
นับเป็นส่วนสำาคัญในการพัฒนานักเรียนท้ังทางด้านความรู้ 
ด้านสังคม และ สติปัญญา

รูปที่ 3: การจัดการเรียนการสอน โดยเน้นผู้เรียนเป็นสำาคัญ (Student-centered Education)

ที่มา: European Student Union, http://jrllanes.wordpress.com/tag/romanian/
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 ครูไทยกับการสอนตามแนววิถีพุทธ 

 เน่ืองด้วยพระพุทธศาสนาเป็นศาสนาประจำาชาติไทย 
และมีบุคคลนับถือมากที่สุดของประเทศมานานนับพันปี 
โครงสร้างทางสังคมไทยแทบทุกด้านจึงมีพระพุทธศาสนา
เป็นรากฐานสำาคัญ ดังนั้น ในการสร้างรูปแบบกลยุทธ
ทางการศึกษาของไทยในบริบทซ่ึงยังหาข้อสรุปในโลก
ตะวันตกไม่ชัดเจน จึงขอนำาหลักพระพุทธศาสนามาคิด
วเิคราะหแ์ละอธบิาย ซ่ึงเปน็หนึง่ในแนวการสอน ทีอ่ยูใ่น
ความสนใจของนักการศึกษาไทยปัจจุบัน

 พระพุทธองค์ตรัสสอนให้ผู้ที่จะเป็นครูหรือผู้สอน
คนอ่ืน ตระหนักถึงภาระหน้าท่ีท่ีหนักย่ิง แต่เป็นการบำาเพ็ญ
คุณประโยชน์ เพราะการเป็นครูถือเป็นการทำาคนให้เป็นคน 
ทำาคนชั่วให้เป็นคนดี ทำาให้คนมืดบอดให้สว่างไสว และ
ได้ช่ือว่าเป็นการให้ธรรมเป็นทาน สัญญา รัตนวรารักษ์ 
(2550) ได้รวบรวมนำาเสนอหลักคำาสอนหรือหลักธรรม 
ในพุทธศาสนาที่เกี่ยวกับความเป็นครู ว่าหลักธรรมของ 
ผู้เป็นครู ประกอบด้วย 7 ประการ คือ
 1. ทำาตัวเป็นที่รักต่อศิษย์และบุคคลทั่วไป	 (ปิโย)	
ตั้งตนอยู่ในพรหมวิหาร 4 คือ เมตตา กรุณา มุทิตา และ 
อุเบกขา 
 2. มคีวามหนกัแนน่มัน่คง	(คร)ุ ทัง้ในด้านของจิตใจ 
ดำารงตนอยู่ในความดี ความหนักแน่นในด้านความรู้ธรรม 
พรอ้มด้วยพละ 5 ประการ ได้แก ่ศรทัธาพละ วริยิะพละ 
สติพละ สมาธิพละ และปัญญาพละ 
 3. มีความประพฤติดีงามควรแก่การเคารพ	 (ภาว 
นิโย)
 4. สามารถและมานะในการส่ังสอน	(วัตตา) ตักเตือน 
เพื่อให้ศิษย์มีความรู้และเป็นคนดี อันได้แก่ สันทัสสนา-
สามารถสอนให้เข้าใจชัดเจนเห็นจริง สมาทปนา-สามารถ
กระตุ้นเร่งเร้าให้กระตือรืนร้นปฏิบัติตามท่ีสอน สมุตเตชนา-
สามารถสร้างกำาลังใจความเช่ือม่ัน ไม่คร่ันคร้ามต่ออุปสรรค 
สมัปหงัสนา-สามารถสรา้งความนา่สนใจ ความเพลดิเพลนิ
ให้แก่ผู้เรียน 

 5. เข้มแข็ง	 อดทน	 อดกลั้นต่อวาจาอันก้าวร้าว	 

(วจนักขโม) อดทนต่อวาจาเสียดสี คุกคามของผู้อื่นได้ 

 6. อธิบายถ่ายทอดสิ่งที่ยากให้ง่ายแก่การเข้าใจ	

(คัมภีรัญจกถัง	 กัตตา) เช่น การสรุปเน้นประเด็นสาระ  

การช้ีความคิดรวบยอด การแสดงเหตุผลของหลักวิชา 

การยกตัวอยา่งประกอบหรอืเปรยีบเทยีบใหเ้หน็ภาพ และ

การชี้ให้เห็นคุณค่าในการนำาไปใช้เชิงปฏิบัติกับสิ่งใกล้ตัว

 7. ช้ีแนะศิษย์ไปในทางถูกท่ีควร	(โนจัฏฐาเน	นิโยชเย) 

ไม่นำาศิษย์ไปสู่ทางเส่ือมเสีย อบายมุข วิธีการแนะทางท่ีถูก

ท่ีควรน้ันมีอยู่ 3 วิธี คือ กำาหราบตักเตือนเม่ือประพฤติผิด

หรือไปในทางที่ไม่ถูกไม่ควร ยกย่องชมเชยเมื่อทำาความด ี

และการกระทำาดีให้เห็นเป็นตัวอย่าง

 ในทางพุทธศาสนา พระไตรปิฎกยังกล่าวถึงธรรมชาติ

และความแตกต่างของผู้เรียน กล่าวคือ หลังจากพระพุทธเจ้า

ได้ทรงตรัสรู้พระธรรมอันละเอียดลึกซึ้งยิ่ง พระองค์ทรง

ตระหนกัวา่ การจะเทศนาเผยแพรธ่รรมะนัน้ อาจเปน็การ

ยากแกบ่คุคลบางกลุม่ท่ีจะเรยีนรู ้เขา้ใจและปฏิบติัตามได้ 

พระองค์จึงได้ทรงพจิารณา และแบง่แยกบคุคลทีจ่ะเทศนา

สัง่สอนในโลกนีว่้า เปรยีบเสมอืน “บวัสีเ่หลา่” ทีม่คีวาม

สามารถในการเรียนรู้แตกต่างกัน อันได้แก่ กลุ่มแรก  

อุคฆฏิตัญญ ูหมายถึง ผู้เรียนที่มีสติปัญญาฉลาดเฉลียว 

และพร้อมด้วยศรัทธา สัมมาทิฏฐิ เม่ือได้ฟังธรรมก็สามารถ

เรียนรู้เข้าใจได้อย่างรวดเร็ว เปรียบเสมือนดอกบัวท่ีอยู่

พ้นน้ำาเบ่งบานทันทีเมื่อต้องแสงอาทิตย์ กลุ่มที่สองเรียก 

วิปจิตัญญู หมายถึง ผู้เรียนท่ีมีสติปัญญาปานกลาง มีศรัทธา

และสัมมาทิฏฐิ เมื่อได้ฟังธรรมแล้วพิจารณาตามและ

ฝึกฝนเพิม่เติมกจ็ะสามารถรูแ้ละเขา้ใจได้ในเวลาอันไมช้่า 

เปรียบเสมือนดอกบัวท่ีอยู่ปริ่มน้ำา ซ่ึงพร้อมจะเบ่งบาน 

ในวันถัดไป ส่วนกลุ่มท่ีสาม เนยยะ หมายถึง ผู้เรียนท่ีมี

สติปญัญานอ้ยแต่มศีรทัธาและสมัมาทิฏฐ ิเมือ่ได้ฟงัธรรม

แล้วพิจารณาตามหม่ันเรียนรู้ฝึกฝนเพ่ิมเติม ขยันหม่ันเพียร

ไม่ย่อท้อด้วยสติ สามารถเรียนรู้และเข้าใจได้ในวันหนึ่ง

ข้างหน้า เปรียบเสมือนดอกบัวที่อยู่ใต้น้ำา ซ่ึงจะค่อยๆ 
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โผล่ขึ้นเบ่งบานในวันหนึ่ง และกลุ่มสุดท้าย ปทปรมะ 
หมายถงึ ผูเ้รยีนทีไ่รส้ติปญัญา และหลงผดิด้วยมจิฉาทฏิฐ ิ
แม้ได้ฟังธรรมก็ไม่อาจเข้าใจเรียนรู้ตามได้ ท้ังยังขาดศรัทธา 
ไร้ซ่ึงความเพียร เปรียบเสมือนดอกบัวท่ีจมอยู่กับโคลนตม 
ไม่สามารถช่วยให้พ้นจากการตกเป็นอาหารของเต่าปลา 
แม้สั่งสอนไปก็ไม่มีโอกาสโผล่ขึ้นพ้นน้ำาเพื่อเบ่งบาน 

 ท้ังน้ี อัมพวัน ฝ่ังชลจิตต์ (2553) สรุปช้ีเช่นกันว่า 
หลักพุทธศาสตร์น้ัน สอนให้ครูหรือผู้สอนต้องมีความเข้าใจ
ถึงธรรมชาติที่เกี่ยวข้องกับการเรียนรู้ที่สำาคัญ 2 ประการ
คือ ธรรมชาติของผู้เรียนและธรรมชาติของการเรียนรู้ ดังน้ี
 - ธรรมชาตขิองผูเ้รียน ผูเ้รยีนหรอืคนเรานัน้ยอ่ม
ประกอบด้วยไปขันธ์ ๕ (คือ รูป เวทนา สัญญา สังขาร 
และวิญญาณ) และต่างมีจริต (คุณภาพหรือแนวโน้มทาง
จิตใจ) ที่แตกต่างกัน การสอนต้องพิจารณาให้เหมาะสม
กับจริตของผู้เรียนนั้นๆ
 - ธรรมชาติการเรียนรู้ ผู้สอนหรือครูแนวพุทธ 
ควรทราบว่า ผู้เรียนนั้นเรียนรู้สิ่งต่างๆ ได้โดยวิธีใดบ้าง 
เพือ่ออกแบบและดำาเนนิการสอนโดยเมตตา ตามแนวทาง
ของการเรยีนรูน้ัน้ สรา้งแรงจูงใจในการเรยีน ใหเ้กดิความ
สนใจ อีกทัง้สรา้งความสขุและความพงึพอใจ แกน่กัเรยีน 
อันเป็นลูกค้าคนสำาคัญ ให้เปิดรับและเข้าใจ ในความรู้ได้
ง่ายขึ้น ได้แก่ การยกอุทาหรณ์ การเล่านิทานประกอบ 
การเปรียบเทียบด้วยข้ออุปมาอุปมัย การใช้อุปกรณ์ช่วยสอน 
การทำาให้ดูเป็นตัวอย่าง เป็นต้น โดยปรับยืดหยุ่นอย่าง
เหมาะสมกับสถานการณ์ 

 ความเข้าใจทั้งสองข้างต้นนี้เอง เป็นพื้นฐานสำาคัญ
ของการจัดการศึกษาที่เหมาะสม และยังช่วยให้ครูเข้าใจ
ธรรมชาติความต่างในผู้เรียน เช่นเดียวกับที่นักการตลาด
มุง่ค้นหาและเข้าใจในผูบ้รโิภคของนัน่เอง และความเขา้ใจ
ในผู้เรียนและธรรมชาติการเรียนรู้ จะทำาให้ครูสามารถ 
ส่งเสริมกำาลังใจ สร้างสังคม สร้างความชื่นชมในตนเอง
แก่นักเรียน (Self-esteem Needs) ได้ดี อีกทั้งทำาให้ครู
สามารถช้ีนำาหนทางสูค่วามสำาเรจ็ในสิง่ทีน่กัเรยีนแต่ละคน
ใฝ่ฝัน (Self-actualization Needs) ต่อไปได้ในภาย 
ภาคหนา้ในรปูแบบและหนทางท่ีแตกต่าง ด้วยความเขา้ใจ
ในผู้เรียนว่ามีความถนัดในแต่ละบุคคลแตกต่างกัน  
(Multiple Intelligence) และความสามารถเรียนรู้ท่ีต่างกัน 
ดัง “บัวสี่เหล่า” นั่นเอง

รูปแบบท่ีนำาเสนอ: การจัดการศึกษาไทย  
บนแนวคิด “นักเรียน คือ ลูกค้า”
 จากการศึกษามมุมองความคิดและเหตุผล ท่ีมาของ
แนวคิด “นกัเรยีน คือ ลกูค้า” จากผูเ้กีย่วขอ้งต่างๆ และ
แนวคิดโต้แยง้ ตลอดจนการวิเคราะหช่์องวา่งของมมุมอง
ท่ีต่างกันของสองแนวคิดเช่ือว่า การเช่ือมโยงสองแนวคิดน้ี
เขา้หากนับนพืน้ฐานของหลกัทฤษฎีการตลาด ท่ีขบัเคลือ่น
ไปด้วยความเข้าใจในจิตวิทยาความต้องการของมนุษย์ 
และการจัดการเรียนการสอนท่ีเน้นผู้เรียนเป็นสำาคัญ 
จากจิตวญิญาณคร ูจะทำาใหเ้กดิความเขา้ใจ เปน็แนวปฏิบติั
และแนวทางวินิจฉัยเหตุเฉพาะหน้าท่ีชัดเจน ยอมรับได้ 
ยิ่งขึ้น ดังรูปที่ 4 ต่อไปนี้



ทิพภากร รังคสิริ ธนวรรณ แสงสุวรรณ และปรัชญนันท์ นิลสุข/ทัศนะการตลาด: รูปแบบการจัดการศึกษาไทย บนแนวคิด “นักเรียน คือ ลูกค้า”

32... จุฬาลงกรณ์ธุรกิจปริทัศน์ ปีที่ 36 ฉ.141 ก.ค.-ก.ย. 57

รูปที่ 4: รูปแบบการจัดการศึกษาไทย บนแนวคิด “นักเรียน คือ ลูกค้า”

(Purposed Model of Educational management for Students-as-Customers Metaphor in Thailand
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 การจดัการศึกษาบนแนวคิดนกัเรยีนคือลกูค้าทีเ่ปน็
ศูนยก์ลางของระบบ ตอบสนองความต้องการอยา่งแท้จรงิ
ของผูเ้รยีนและธรรมชาติการเรยีนรู ้โดยครผููม้จิีตวญิญาณ
บนฐานแห่งหลักธรรม แม้จะอยู่ในการเมือง สังคม เศรษฐกิจ 
วัฒนธรรม กฎหมายและเทคโนโลยี ที่เปลี่ยนแปลงไป
อย่างไร การนำาแนวคิดและสภาพแวดล้อมทางการตลาด
เข้ามาช่วยในการจัดการศึกษา ย่อมนำาไปสู่วัตถุประสงค์
ที่แท้จริงของระบบการศึกษา ที่ต้องการให้ผู้เรียนมีงานทำา
และเปน็มนษุยท์ีส่มบรูณ์ สถานศึกษามช่ืีอเสยีงและได้รบั
การยกย่องสนับสนุนจากสังคมและศิษย์เก่า ครอบครัว 
ผู้ปกครองมีความสุขจากความสำาเร็จของบุตรหลาน และ
สงัคม/ประเทศชาติได้ประชากรทีม่คุีณภาพ อันนำาไปสูก่าร
พัฒนาที่ยั่งยืนในที่สุด 

บทสรุป
 การมองนักเรียนเป็น “ลูกค้า” น่าจะเป็นแนวทาง
ท่ีดี และเกิดประโยชน์มากกว่าต่อทุกฝ่าย อีกท้ังสอดคล้อง
กบัทศิทางนโยบายพฒันาคุณภาพสถานศึกษาทีป่ระกาศใช้
เป็นสากล เพียงแต่ผู้เกี่ยวข้องต้องปรับความเข้าใจให้
ถี่ถ้วนในความต้องการของลูกค้าที่แท้จริง และการสนอง
ความต้องการต้องยึดหลัก “ลูกค้าเป็นศูนย์กลาง” กล่าวคือ 
ต้องเป็นไปเพื่อประโยชน์ ความปลอดภัย และความพึง
พอใจของลูกค้าผู้ใช้บริการ ผู้จ่ายเงิน และรัฐผู้สนับสนุน
งบประมาณ ในระยะยาว และจะต้องสอดคล้องกับ
วัตถุประสงค์แท้จริงของการศึกษา

 นอกจากนี้ การสนองความต้องการยังมีระดับ 

ของความต้องการในลูกค้าคนสำาคัญ ให้ต้องตอบสนอง 
ท้ัง 5 ระดับ Student-centered Education เป็นเคร่ืองมือ
หรอืแนวทาง (Tools / Approach) ทีเ่หมาะและสามารถ
ตอบสนองทุกความต้องการในผู้เรียนได้อย่างแยบยล  
มีเหตุผลอันยังประโยชน์แก่ผู้เรียน และส่วนประกอบ
สดุทา้ยคือ การปรบัทีจ่ติใจเพือ่นำาสูพ่ฤติกรรม (Mindset) 
ของครูผู้ให้บริการ ให้สนองทุกความต้องการของผู้เรียน
อย่างมีความสุขและภาคภูมิใจ น่ันคือ เพ่ิมการปลุกจิตสำานึก
ด้วยหลักการเป็นครูตามแนวพระพุทธศาสนา และจิตสำานึก
ทางการตลาด (Marketing-minded) ท่ีตระหนักว่าลูกค้า คือ
ผูท้ีส่ำาคัญทีส่ดุและลกูค้ามคีวามถนดัทีแ่ตกต่าง (Multiple 
Intelligence) และความต้องการทีแ่ตกต่าง ซ่ึงต้องค้นหา
และตอบสนองให้เหมาะสม โดยท้ังน้ีการจัดการการเรียนรู้
ที่สนองความพอใจและให้ประสบการณ์ที่ดี จะเพิ่มความ
ผูกพันต่อตรา (Brand Engagement) ของผู้เรียนต่อ
สถานศึกษาเป็นอย่างยิ่ง

 รูปแบบการจัดการศึกษา “นักเรียน คือ ลูกค้า” ที่
นำาเสนอข้างต้น จะช่วยอธิบายปิดจุดอ่อน ขจัดข้อผิดพลาด 
และความกังวลของผู้ท่ีโต้แย้งแนวคิดได้ครบถ้วน และ
สุดท้ายนำามาซ่ึงการสร้างมนุษย์ท่ีสมบูรณ์ ท้ังความรู้ อารมณ์ 
สังคมและจิตวิญญาณ ตามเจตจำานงค์ของการศึกษา 
พรอ้มกบันำามาซ่ึงช่ือเสยีงและความผกูพนั การสนบัสนนุ
ของผูเ้รยีนและสงัคมต่อสถานศึกษา ซ่ึงเปน็ผลตอบแทน
ที่ยั่งยืนและภาคภูมิกว่าการแสวงหารายได้และผลกำาไร 
บนความไม่ไว้วางใจ ไม่ศรัทธาหรือการสนองความพอใจ
แก่นักเรียนอย่างไม่มีทิศทางเช่นที่ผ่านมา 
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