
บทท่ี 2
แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ

การศึกษาเร่ือง ความคาดหวังของนักธุรกิจในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลตอ
การศึกษาระดับมหาบัณฑิต มีแนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ

แนวคิดและทฤษฎี
1. ลักษณะเฉพาะของบริการ
บริการ (Services) มีความแตกตางจากสินคาโดยทั่วไป (Goods) ใน 3 ลักษณะหลัก อัน

ไดแก (Benjamin Scheider and Susan S, 2004 อางถึงในนฤมล กิมภากรณ, 2545)
1. ไมมีตัวตน (Intangibility) ความไมมีตัวตนของบริการจัดเปนคุณลักษณะเฉพาะที่

สําคัญอยางยิ่งสําหรับการวางแผนการนําเสนอและใหบริการ บริการเปนสิ่งที่มองไมเห็น ไมสามารถ
เก็บไวได ไมสามารถจับตองได และไมมีตัวตน บริการเปนเร่ืองของประสบการณ (Experiences)
ดังน้ันผูบริโภคจึงประเมินบริการจากกระบวนการใหบริการ (Process) และผลลัพธที่ผูบริโภคไดรับ
จากบริการ (Performance)การบริการดานศึกษาจัดเปนบริการรูปแบบหน่ึง เน่ืองจากบริการการศึกษา
เปนการใหความรู

ความเขาใจในหลักวิชาการและการเรียนรูถึงวิธีการปฏิบัติแกผูเขารับการศึกษา
การศึกษาจัดเปนประสบการณในการเรียนรูดานวิชาการตางๆ ผู รับบริการสามารถรับรูถึง
ประสบการณดังกลาวไดจากหลากหลายวิธีการ และหลากหลายแหลง เชน ผูเขารับการศึกษาสามารถ
เรียนรูประสบการณจากการฟง การสังเกต การอาน การคิด และการทดลองปฏิบัติ นอกจากน้ันยัง
สามารถรับรูไดจากจากองคประกอบสวนอ่ืนๆ ที่จับตองไดที่สถาบันการศึกษาไดจัดใหมีขึ้นเพื่อชวย
สนับสนุนและสงเสริมใหบริการการศึกษาที่นําเสนอน้ันมีคุณคาและมีคุณภาพมากขึ้น เชน การพัฒนา
สภาพแวดลอมและบรรยากาศของสถานที่เรียน การผลิตตํารา และวรสารวิชาการอันนําไปสูความมี
ชื่อเสียงและเปนที่ยอมรับของสังคม การนําเทคโนโลยีการสื่อสารเขามาชวยสนับสนุนการเรียนการ
สอนใหมีประสิทธิภาพมากขึ้น เปนตน ประสบการณที่ผูรับบริการไดจากบริการจึงประกอบดวย 2
ดานหลักคือ ประสบการณจากบุคลากรที่ใหบริการ (Contact personnel) และประสบการณจาก
สวนประกอบทางกายภาพของสถานที่ ผูรวมรับบริการ และผูใหบริการ (Physical support) กลยุทธ
และวิธีการตางๆ เหลาน้ีชวยใหกลุมลูกคาเปาหมายของสถาบันการศึกษาน้ันสามารถประเมินการ
บริการไดสะดวกขึ้นถึงแมวายังไมไดเขามาสัมผัสการเรียนการสอนในหองเรียนโดยตรง
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2. แบงแยกไมได (Inseparability) บริการเปนเร่ืองของกระบวนการ การผลิตบริการ
และบริโภค บริการไมสามารถแยกออกจากกันได บริการไมสามารถผลิตในเวลาหน่ึงเพื่อเก็บเปน
สินคาคงคลัง และนําเสนอใหเกิดการบริโภคในอีกชวงเวลาหน่ึงได การควบคุมคุณภาพของการ
บริการจึงตองกระทําระหวางดําเนินกระบวนการใหบริการ ซึ่งองคประกอบหลักของกระบวนการ
ใหบริการ ไดแก ใหบริการ (คน) ขั้นตอนการบริการ บรรยากาศ และเคร่ืองมือที่ใชในการใหบริการ
(เทคโนโลยี) ผูรับบริการประเมินคุณภาพการใหบริการจากองคประกอบหลักดังกลาว ดังน้ันการ
ควบคุมคุณภาพของบริการจึงตองเนนหนักในองคประกอบดังกลาวในระหวางการใหบริการ

3. ความเฉพาะเจาะจง (Heterogeneity) การบริการ (Services) มีความแตกตางจากสินคา
โดยทั่วไป (Goods) อีกประการหน่ึงคือ บริการมีความเฉพาะเจาะจงทั้งในกระบวนการผลิต
(Production) และการใหบริการ (Delivery) การผลิตบริการเกิดขึ้นในระหวางที่ผูใหบริการใหบริการ
แกผูรับบริการ การใหบริการดังกลาวเปนปฏิสัมพันธระหวางบุคคล ดังน้ันผูใหบริการแตละรายอาจ
ใหบริการที่แตกตางกันทั้งน้ีขึ้นอยูกับลักษณะและทัศนคติของผูใหบริการน้ันๆ ในขณะเดียวกัน
ผูรับบริการแตละรายอาจมีความตองการที่แตกตางกัน จึงตองการรายละเอียดของการใหบริการที่
แตกตางกันดวย การกําหนดมาตรฐานใหแกบริการจึงเปนเร่ืองที่เปนไปไดยาก การบริหารจัดการเพื่อ
ใหบริการมีความสม่ําเสมอดานคุณภาพจึงตองเนนที่บุคคลผูใหบริการเปนหลัก

2. แนวคิดสวนประสมการตลาดสําหรับสถาบันการศึกษา
การศึกษาดานสวนประสมการตลาดสําหรับสถาบันการศึกษาไดรับการยอมรับจาก

นักวิจัยและนักวิชาการโดยทั่วไป วาสวนประสมการตลาดสําหรับสถาบันการศึกษาประกอบดวย 8
องคประกอบคือ ดานผลิตภัณฑ (Product) ดานราคา (Price) ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) ดาน
การสงเสริมการตลาด (Promotion) ดานลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence) ดานบุคลากรผู
ใหบริการ (Service people) ดานบริการลูกคา (Customer service) และดานกระบวนการบริการ
(Process) (Adrian Payne, 1993 อางถึงในนฤมล กิมภากรณ, 2545)

1. สวนประสมดานผลิตภัณฑ (Products) ผลิตภัณฑบริการ (Service product)
หมายถึง กลุมของคุณคาที่นําเสนอเพื่อใหผู รับบริการเกิดความพึงพอใจ ซึ่งคุณคาดังกลาวคือ
ประโยชนที่ลูกคาไดรับจากการใชบริการน่ันเอง ผูใชบริการประเมินคุณคาหรือประโยชนที่ไดรับจาก
ผลิตภัณฑบริการในสองระดับ คือ ประโยชนหลัก (Core product) และคุณคาเพิ่มหรือประโยชนเพิ่ม
(Surround product/Added value) โดยทั่วไปประโยชนหลักของผลิตภัณฑบริการในประเภทเดียวกัน
ไมแตกตางกัน เชน ประโยชนหลักของบริการดานการศึกษา คือ การไดรับความรูทางวิชาการใน
สาขาน้ันๆ ดังน้ัน การแขงขันโดยอาศัยประโยชนหลักจึงไมสามารถสรางความแตกตางใหแกบริการ
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ที่นําเสนอ และหาแขงขันโดยปราศจากความแตกตางในผลิตภัณฑบริการที่นําเสนอสงผลใหผู
เลือกใชบริการเลือกจากราคาตํ่าสุดเปนสําคัญ ผูใหบริการจึงตองมุงการสรางความแตกตางโดยการ
เพิ่มมูลคาหรือประโยชนเสริมใหแกบริการที่นําเสนอ

2. สวนประสมดานราคา (Price) การกําหนดราคามีความสําคัญตอผลิตภัณฑ
บริการเปนอยางมาก เน่ืองจากราคาเปนตัวกําหนดรายไดของบริการ ระดับราคาสําหรับบริการมีผล
อยางชัดเจนตอการกําหนดคุณคาของบริการแกผูใชบริการ และยังมีบทบาทตอการสรางภาพลักษณ
แกผลิตภัณฑบริการอีกดวย ราคาที่กําหนดเปนตัวกําหนดการรับรูของผูบริโภคในดานคุณภาพของ
บริการ การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑบริการและราคามีความสัมพันธกันโดยตรง การสราง
ใหบริการมีความแตกตางสงผลใหการยอมรับของผูบริโภคในราคาที่สูงขึ้นของผลิตภัณฑบริการ
เพิ่มขึ้นดวย นอกจากน้ันระดับราคาที่กําหนดยังเปนเคร่ืองมือชวยในการบริหารจัดการระดับความ
ตองการของผูบริโภคที่มีตอบริการใหสอดคลองกับศักยภาพของผูใหบริการและประสิทธิภาพของผู
ใหบริการ

3. สวนประสมดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) การจัดจําหนายผลิตภัณฑ
บริการเกี่ยวของกับ 2 สวนหลัก ไดแก ทําเลที่ต้ังของสถานที่ใหบริการ (Location) และวิธีการนํา
ผลิตภัณฑบริการใหถึงผูบริโภคเปาหมาย (Channel) การตัดสินใจในทั้ง 2 สวนมีความสําคัญตอ
ความสําเร็จของธุรกิจบริการทั้งในดาน ประสิทธิภาพของการใหบริการ การควบคุมคุณภาพการ
ใหบริการ และการเขาถึงลูกคาเปาหมาย

4. สวนประสมดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) แนวคิดหลักดานการ
สงเสริมการตลาดสําหรับผลิตภัณฑบริการคือ การสื่อสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑบริการใหผูบริโภคไดรับ
รู เขาใจ และเกิดความตองการใชบริการน้ันๆ สวนประสมของการสงเสริมการตลาดบริการไมมีความ
แตกตางจากสวนประสมของการสงเสริมการตลาดบริการไมมีความแตกตางจากสวนประสม
การตลาดสําหรับผลิตภัณฑทั่วไป แตเน่ืองจากผลิตภัณฑบริการมีคุณลักษณะเฉพาะที่แตกตางจาก
ผลิตภัณฑโดยทั่วไป อันไดแก การไมมีตัวตนจับตองหรือสัมผัสไมได ดังน้ันการสื่อสารถึงผลิตภัณฑ
บริการจึงมีความยากในดานวิธีการที่จะทําใหผูรับขอมูลขาวสารสามารถรับรูและเขาใจในสิ่งที่ไมมี
ตัวตนดังกลาวไดอยางจัดเจน

5. สวนประสมดานลักษณะทางภายภาพ (Physical evidence) ลักษณะทาง
กายภาพของบริการ หมายถึง สภาพแวดลอมทางกายภาพของสถานที่ใหบริการ รวมถึงองคประกอบ
ที่สัมผัสได เชน อุปกรณเคร่ืองมือ และอุปกรณตกแตง ที่ชวยในการสื่อสารหรือสนับสนุน บทบาท
และการบริการ การเลือกออกแบบลักษณะทางกายภาพของสถานที่ใหบริการและเลือกประเภทของ
เคร่ืองมือใชในการใหบริการมีความสําคัญตอภาพลักษณของบริการ การกอใหเกิดประสิทธิภาพใน
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การใหบริการของผูใหบริการ รวมถึงมีผลตอความรูสึกในการประเมินคุณภาพการใหบริการของผู
ใหบริการ

6. สวนประสมดานบุคลากรผูใหบริการ (Service people) บุคลากรผูใหบริการมี
ความสําคัญเปนอยางยิ่ งตอความสําเร็จของธุรกิจบริการ เน่ืองจากเปนผูที่ทําหนาที่หลักใน
กระบวนการใหบริการเปนตัวถายทอดภาพลักษณของธุรกิจบริการน้ันๆ สูผูใหบริการ และยังเปนกล
จักรหลักของการดําเนินการใหบริการใหคุณภาพอยางตอเน่ืองและสม่ําเสมอ จากผลการวิจัยใน
ชวงเวลาที่ผานมา พบวาทัศนคติและพฤติกรรมของบุคลากร มีผลตอระดับความพึงพอใจและความ
ซื่อสัตยของลูกคาของธุรกิจบริการเปนอยางมาก ซึ่งความพอใจและความซื่อสัตยดังกลาวยอมสงผล
กระทบตอระดับรายไดของธุรกิจบริการในระยะยาว ธุรกิจบริการจึงตองใหความสําคัญตอการบริหาร
จัดการทรัพยากรบุคคลของตนอยางแทจริง ไมวาจะเปน การสรรหาคัดเลือก การจูงใจ การพัฒนา
ความรู ความสามารถ และรักษาบุคลากรที่ดีมีคุณภาพไวกับองคกร

7. สวนประสมดานบริการลูกคา (Customer service) สวนประสมดานบริการ
ลูกคาจัดเปนปจจัยหลักในการสรางความแตกตางใหแก ผลิตภัณฑบริการ ผูบริโภคในปจจุบันมีความ
ตองการที่ละเอียดออนและเพิ่มมากขึ้น การดึงดูดใจลูกคา และการรักษาลูกคาไวกับองคกรจึง
จําเปนตองอาศัยการใหบริการสนับสนุนที่ชวยใหลูกคาสามารถใชบริการหลักไดอยางสะดวกสบาย
และเกิดความพึงพอใจ หลายๆ องคกรดานบริการไดเพิ่มความสําคัญใหแกการบริหารจัดการดาน
ลูกคาสัมพันธ และการสรางใหลูกคาเกิดความพึงพอใจตอการใชบริการในระดับที่สูงขึ้น โดยการเพิ่ม
คุณภาพการใหบริการทั้งกอนการใชบริการระหวางการใชบริการ และหลังการใชบริการ

8. สวนประสมดานกระบวนการบริการ (Process) กระบวนการบริการ หมายถึง
ระบบการใหบริการ ซึ่งเปนสวนหน่ึงของผลิตภัณฑบริการ การตัดสินใจดานก ารผลิตบริการมี
ความสําคัญอยางยิ่งตอระดับความสําเร็จของธุรกิจบริการ กิจกรรมการใหบริการทุกอยางจัดเปน
กระบวนการใหบริการ เชน ขั้นตอนการใหบริการ ตารางกิจกรรมการใหบริการ และวิธีการใหบริการ
กระบวนการใหบริการมีความสําคัญตอการสนับสนุนการทํางานของบุคลากรผูใหบริการสามารถ
บริการไดอยางมีคุณภาพ กระบวนการที่มีประสิทธิภาพยอมชวยใหการบริการของบุคลากรมีความ
ตอเน่ือง และสรางความพึงพอใจใหแกผูรับบริการ ประสิทธิภาพของกระบวนการ และคุณภาพของ
กระบวนการมีความสําคัญตอกัน
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ทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ
พรเพ็ญ เหลืองไชยรัตน (2548) ไดศึกษาเร่ือง ความพึงพอใจของมหาบัณฑิตที่มีตอสวน

ประสมการตลาดบริการของหลักสูตรปริญญาโทสาขาวิชาบริหารธุรกิจสําหรับผูบริหาร(เชียงใหม)
คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม การเก็บรวบรวมขอมูลใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือ
จากมหาบัณฑิตที่สําเร็จการศึกษา รุนที่ 1-3 ทั้งหมดจํานวน 155 ราย การวิเคราะหขอมูลใชสถิติเชิง
พรรณา ไดแก ความถี่ รอยละ และคาเฉลี่ย ผลการศึกษา พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศ
ชาย มีอายุระหวาง 40-49 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี สาขาวิชาบริหารธุรกิจ สําเร็จการศึกษาจาก
มหาวิทยาลัยเชียงใหมมีภูมิลําเนาอยูในจังหวัดเชียงใหม มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว ประสบการณ
ในการทํางานต้ังแต 11 ปขึ้นไป และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนอยูในชวง 20,001 - 40,000 บาท เหตุผลที่
เลือกเรียนหลักสูตรธุรกิจมหาบัณฑิตสําหรับผูบริหาร ตองการเพิ่มพูนความรู สวนดานประโยชนที่
ไดรับคือไดความรูเพิ่มมากขึ้นจากการศึกษาหลักสูตรปริญญาโทสาขาบริหารธุรกิจสําหรับผูบริหาร
(เชียงใหม) ผลการศึกษาความคาดหวังตอปจจัยสวนประสมการตลาดบริการหลักสูตรปริญญาโท
สาขาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิตสําหรับผูบริหาร (เชียงใหม) ปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดในระดับมาก
ลําดับแรก พบวาดานผลิตภัณฑบริการ ไดแก ประโยชนการประยุกตใชในการทํางาน และความรูสึก
โดยรวมของหลักสูตร ดานการกําหนดราคาบริการ ไดแก ไดรับประโยชนและคุมคาสูงสุดจากความรู
ที่ตองการเมื่อเทียบกับจํานวนเงินที่จายไป ดานการจัดจําหนาย ไดแก ความทันสมัยของโสต
หองเรียน จํานวนหนังสือและเอกสารประกอบการคนควาภาษาไทย การจัดบริเวณใหนักศึกษาน่ังพัก/
ทํางานกลุม ดานการสื่อสารแบบบูรณาการสําหรับบริการ ไดแก การติดต้ังปายประชาสัมพันธ ดาน
บุคคล อาจารย ไดแก ความรูความชํานาญและประสบการณที่เกี่ยวกับเน้ือหาที่สอน เจาหนาที่ ไดแก
ความยินดีและเต็มใจของเจาหนาที่ในการใหบริการ ดานกระบวนการ ไดแก การไดรับการปฏิบัติ
จากอาจารยที่ปรึกษา และเจาหนาเขาถึงมหาบัณฑิตและบริการไดอยางทั่วถึง ดานสิ่งนําเสนอทาง
กายภาพ ไดแก หองเรียนเหมาะสมระดับผูบริหาร

สิทธิชัย สะสมพล (2549) ไดศึกษาความตองการศึกษาตอระดับปริญญาโทของเจาหนาที่
บริการลูกคาเขตกรุงเทพ ของบริษัท โทเทิ่ล แอ็คเซ็ส คอมมูนิเคชั่น จํากัด (มหาชน) โดยมี
วัตถุประสงคเพื่อสํารวจ ความตองการศึกษาตอปริญญาโทของเจาหนาที่บริการลูกคาเขตกรุงเทพของ
บริษัท โทเทิ่ล แอ็คเซ็ส คอมมูนิเคชั่น จํากัด (มหาชน)และศึกษาความสัมพันธสวนบุคคล ปจจัยทาง
เศรษฐกิจและสังคมกับความตองการศึกษาตอระดับปริญญาโท เจาหนาที่บริการลูกคาเขตกรุงเทพ
บริษัท โทเทิ่ล แอ็คเซ็สคอมมูนิเคชั่น จํากัด (มหาชน) ประชากรที่ใชในการศึกษาคร้ังน้ี เจาหนาที่
บริการลูกคาเขตกรุงเทพ ของบริษัท  โทเทิ่ล แอ็คเซ็ส  คอมมูนิเคชั่น จํากัด (มหาชน) ที่ยังไมไดศึกษา
ตอปริญญาโท จํานวนทั้งสิ้น 147 คน เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเปนแบบสอบถามปลาย
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ปดและปลายเปด สถิติที่ใชในการวิเคราะขอมูล ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ
คาไคสแควร

ซึ่งสามารถสรุปผลการวิจัยไดดังน้ี
1. เจาหนาที่บริการลูกคาที่มีความตองการและมีความพรอมที่จะศึกษาตอระดับปริญญา

โทมีจํานวน 23 คนคิดเปนรอยละ 15.6 เจาหนาที่บริการลูกคาที่มีความตองการแตยังมีความพรอมที่
จะศึกษาตอระดับปริญญาโทมี 90 คนคิดเปนรอยละ 61.2 เจาหนาที่บริการลูกคาที่ไมมีความตองการที่
จะศึกษาตอระดับปริญญาโทมีจํานวน 34 คนคิดเปนรอยละ 23.1

2. สถานภาพดานปจจัยสวนบุคคล ปจจัยทางดานเศรษฐกิจและสังคมของเจาหนาที่
บริการลูกคาพิจารณาแตละปจจัยตอไปน้ีสถานภาพดานปจจัยสวนบุคคล พบวา เปนเพศหญิง คิดเปน
รอยละ 68.7 มีอายุในชวง 21 – 27 ป มากที่สุด คิดเปนรอยละ 49.0 โดยเจาหนาที่บริการลูกคามีอายุ
เฉลี่ย 28 ป (U=27.28) ซึ่งมีคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 3.60 และเจาหนาที่บริการลูกคามี
สถานภาพโสดมากที่สุด คิดเปนรอยละ 71.4 สถานนะภาพดานเศรษฐกิจและสังคม พบวาเจาหนาที่มี
รายไดตอเดือน 10,001 – 15,000 บาทมากที่สุด คิดเปนรอยละ 46.3 มีซึ่งความสนใจเรียนในภาคพิเศษ
คิดเปนรอยละ 63.9 ตองการ ศึกษาสาขาวิชาบริหารธุรกิจ คิดเปนรอยละ 50.3 และ ไดรับขอมูลหรือ
คําแนะนําจากสื่อประเภทอินเตอรเน็ท หรือ โทรทัศน หรือ วิทยุ คิดเปนรอนละ 51.7

3. ปจจัยที่มีความสัมพันธอยางไมมีนัยสําคัญที่ระดับ .05 กับความตองการศึกษาตอ
ระดับปริญญาโท คือ เพศ อายุ สถานภาพ รายไดของประชากรตอเดือน เวลาเรียน สาขาวิชาที่ตองการ
ศึกษาตอและสื่อหรือโฆษณา

4. สาเหตุของความไมพรอมในการศึกษาตอระดับปริญญาโทของเจาหนาที่บริการลูกคา
เขตกรุงเทพของบริษัท โทเทิ่ล แอ็คเซ็ส คอมมูนิเคชั่น จํากัด (มหาชน) มีสาเหตุมาจากปญหาทางดาน
เวลามากที่สุดคิดเปนรอยละ 38.8

5. ความคิดเห็นในการศึกษาตอระดับปริญญาโทของเจาหนาที่บริการลูกคาเขตกรุงเทพ
ของบริษัท โทเทิ่ล แอ็คเซ็ส คอมมูนิเคชั่น จํากัด (มหาชน) พบวาประชาชนตองการศึกษาตอเพื่อ
ตองการเพิ่มวุฒิการศึกษา โดยมีแหลงคาใชจายในการศึกษาตอจากรายไดประจํา ในสถานศึกษาใน
ประเทศที่จัดเวลาเรียนที่เหมาะสม

บริษัทนาโน เซิรช จํากัด ไดทําการศึกษาความคาดหวังในการศึกษาตอระดับปริญญา
โท (บริษัทนาโน เซิรช จํากัด, 2551 อางถึงในสยามธุรกิจออนไลน, 2551)โดยสามารถสรุป
รายละเอียดไดดังตอไปน้ี ดวยสภาวะการแขงขันในปจจุบันสรางความกดดันใหกับหลายคน ไมวาจะ
เปนผูที่จบการศึกษาระดับปริญญาตรีหมาดๆ หรือจะเปนกลุมคนที่อยูในวัยทํางานที่ตองพยายาม
ผลักดันใหตัวเองมีตําแหนงหนาที่การงานที่ดี และสรางความไดเปรียบใหกับตัวเอง โดยหนทางหน่ึง
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ระดับความรูหรือการศึกษาที่เพิ่มขึ้น เพราะน่ันนับเปนหลักหรือปจจัยในการสรางมูลคาใหกับตัวเอง
ที่ชัดเจน ดังน้ันเราจึงเห็นวาหลักสูตรของมหาวิทยาลัยไดทยอยออกมาตอบสนอง ความตองการของ
ผูบริโภคหลากหลายและมีจุดขายที่แตกตางกันออกไปใหผูบริโภคเลือกไดตามเหมาะสมของแตละ
บุคคล

โดยกลุมตัวอยางที่คาดวามีพฤติกรรมในการตัดสินใจเลือกเรียนหรือศึกษาตอในระดับ
ปริญญาโท จํานวน 200 ตัวอยาง เฉพาะในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล โดยสวนใหญผูเรียน
เปนพนักงานบริษัทเอกชน รอยละ 53.0 รองลงมาคือ นักธุรกิจหรือเจาของกิจการ คิดเปนรอยละ 35.0
โดยพบวา กลุมตัวอยางเปนเพศชาย คิดเปนรอยละ 49.5 และเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 50.5 ซึ่งมี
สถานภาพโสด คิดเปนรอยละ 60.5 และสถานภาพ สมรส คิดเปนรอยละ 39.5 ซึ่งไดมีการแบง
สัดสวนอายุของกลุมตัวอยางออกเปน 3 สวนคือ ชวงอายุ 21-25 ป คิดเปนรอยละ 21.5 ชวงอายุ 26-30
ป คิดเปนรอยละ 43.0 และชวงอายุมากกวา 30 ป คิดเปนรอยละ 35.5 สําหรับชวงรายไดของกลุม
ตัวอยางมี 2 ชวงคือ ชวงรายไดตํ่ากวา 20,000 บาท คิดเปนรอยละ 61.0 และชวงรายไดมากกวา 20,000
บาท คิดเปนรอยละ 39.0

ดังน้ันจากการศึกษาเกี่ยวกับความคาดหวังของผูบริโภคที่เกิดขึ้นในการเลือกศึกษา
ระดับปริญญาโทน้ันพบวาผูบริโภคมีความคาดหวังในเร่ืองของการเรียนตอน้ันจะทําใหมีความรูมาก
ขึ้นและมีความสามารถมากขึ้น คิดเปนรอยละ 40.0 ลําดับรองลงมาคือ การเรียนที่สูงขึ้นจะทําใหมี
โอกาสเลือกงานที่ดี/มีความกาวหนา คิดเปนรอยละ 16.5 ตามลําดับ

การสรางความมั่นใจของสถาบันการศึกษาน้ันมีความแตกตางกันไป ขึ้นอยูกับแตละ
สถาบัน โดยสวนใหญความมั่นใจในการศึกษาตอระดับปริญญาโทน้ัน พบวาสัดสวนระหวางภาครัฐ
และภาคเอกชนน้ันมีความมั่นใจไมแตกตางกันมากนัก โดยมั่นใจในการศึกษาตอระดับปริญญาโท
คิดเปนรอยละ 52.0 และความมั่นใจในการศึกษาสถาบันของเอกชน คิดเปนรอยละ 48.0 และจากการ
สอบถามเร่ืองความสะดวกของผูเรียนที่จะตองมีการเรียนตอในระดับปริญญาโทน้ัน พบวา โดย
สวนใหญแลวผูบริโภคสะดวกที่จะเลือกเรียนในวันหยุดคิดเปนรอยละ 51.0 และวันธรรมดา คิดเปน
รอยละ 49.0 ซึ่งสัดสวนไมแตกตางกันมากนักโดยในวันธรรมดาน้ันโดยสวนใหญนิยมเลือกเรียนใน
ชวงเวลา 18.00- 21.00 น. คิดเปนรอยละ 93.9 มากที่สุด

สําหรับการเลือกเรียนในวันหยุดน้ัน ผูบริโภคนิยมเลือกเรียนในชวงเวลา 09.00-17.00
น. คิดเปนรอยละ 94.1 และเวลา 18.00-21.00 น. คิดเปนรอยละ 5.9 โดยแนวโนมในการเรียนตอระดับ
ปริญญาโทซึ่งเปนความตองการในการศึกษาตอตางประเทศน้ัน มีผูใหความสนใจในการศึกษาตอ
ตางประเทศ คิดเปนรอยละ 36.0 และไมคิดไปเรียนในตางประเทศ คิดเปนรอยละ 64.0 ตามลําดับ


