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บทคัดย่อ 
การศึกษาค้นคว้าอิสระคร้ังนี้ มวีัตถุประสงค์ 1).เพื่อสำรวจลักษณะปัจจัยประชากรศาสตร์ ปัจจยั

ด้านการตลาดของนักศึกษาระดบัปริญญาโท มหาวทิยาลัยรามคำแหง  2).เพื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ ปัจจยัด้านการตลาด ที่สง่ผลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาโท มหาวิทยาลัย
รามคำแหง  

กลุ่มตัวอย่างในการค้นควา้อิสระคร้ังนี้ คือ กลุ่มนักศึกษาระดบัปริญญาโทมหาวิทยาลัยรามคำแหง 
จำนวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์เชิง
พรรณนา ได้แก่ ค่าความถี่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย และคา่ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานด้วยสถิติ
ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) หากพบความแตกต่างจะนำไปเปรียบเทียบเปน็รายคู่ โดยใช้
วิธีของ LSD และใช้สถิติการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) 

ผลการศึกษาพบว่า ข้อมูลปัจจัยทางประชากรศาสตร์ พบวา่ กลุม่ตัวอย่างส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง มี
อายุระหว่าง 30-40 ปี มีสถานภาพโสด มีระดับรายได้ 20,001-50,000 บาท ปัจจยัด้านการตลาด พบว่า 
นักศึกษาระดับปริญญาโทมหาวทิยาลัยรามคำแหงให้ความสำคญัในภาพรวมอยู่ใน ระดับมาก เมื่อพิจารณา
เป็นรายดา้น พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์ ด้านราคาคา่ใช้จ่าย ด้านชอ่งทางการจัดจำหน่ายหรือสถานที่ ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ ดา้นองค์ประกอบทางกายภาพอยู่ในระดับมากทุกด้าน 

ผลการทดสอบสมมติฐาน สรุปได้ว่า ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ ด้านเพศ ด้านระดบัรายได้ ที่
แตกต่างกันไมส่่งผลต่อการตัดสนิใจศึกษาต่อระดับปริญญาโททีแ่ตกต่างกัน แต่ปัจจัยทางประชากรศาสตร์ 
ด้านอายุ ดา้นสถานภาพ สง่ผลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาโทที่แตกต่างกนั  ปัจจยัด้านการตลาด 
ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคาค่าใช้จ่าย ดา้นช่องทางการจัดจำหน่ายหรือสถานที่ ด้านการส่งเสริม 
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การตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ ด้านองค์ประกอบทางกายภาพ มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาโท มหาวิทยาลัยรามคำแหง 
คำสำคัญ: การตัดสินใจศึกษาตอ่ระดับปริญญาโท 

ABSTRACT 

The objectives of this study are 1).to explore demographic characteristics marketing 
factors of master’s students Ramkhamhaeng University 2).to study the influence of 
demographic factors marketing factor that affect the decision to study for a master’s 
degree Ramkhamhaeng University 
 The sample group in this research was 400 working people in master degree of 

business administration Ramkhamhaeng University. The questionnaire was used as a tool 

for data collecting in this research. The collected data was analyzed in term of the 

frequency, percentage, mean and standard deviation. The hypotheses were tests by 

Independent Sample (t-test), One-Way ANOVA (F-test), in case of significant different result 

was found, LSD would be used to test hypothesis for each pair in order to see which pair 

are different and Multiple Regression. 

 The results of the study showed that demographic data it was found that most of 

the sample were female. aged between 30-40 years, singer status, monthly of income 

between 20,001 – 50,000 bath per month. Marketing factors showed that Ramkhamhaeng 

University master’s degree students gave the overall importance at a high level. When 

considering each aspect, it was found that the product, cost, channels or locations, 

marketing, promotion, personnel, process, physical were at a high level in all aspects. 

 The results of hypothesis testing concluded that the demographic factor sex, 

income level differentiation does not affect the decision to study for a different master’s 

degree. but demographic factors age, status, influence the decision to study for a master’s 

degree differently marketing factors include product, cost, channels or locations, 

marketing, promotion, personnel, process, physical influence decisions to study for a 

master’s degree Ramkhamhaeng University.  

Keyword: Decision making to study master’ degree 

บทนำ 

การศึกษาต่อระดับปริญญาโท  มีความสำคัญ มีดงันี้ 
ได้ตำแหน่งที่ดี ตำแหนง่ที่ดีคือลกูจ้างมืออาชีพคือลูกจ้างที่อยู่ระดับตำแหน่ง ผู้บริหารข้ึนไป หรอืเรียกว่า
ตำแหน่ง C-level ในองค์กรที่มกีารเจริญเติบโตและมีความมัน่คง โดยจะได้เงินเดือนหลักแสนขึ้นไป 
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สวัสดิการชัน้เลิศ อำนาจในการบริหารงานขัน้สูงและยิ่งมฝีีมือมากข้ึนเท่าไร องค์กรอ่ืนๆ ยอมอยากได้ตัวไป
เป็นผู้บริหาร ทัง้ตำแหน่งและความรับผิดชอบทีไ่ด้องค์กรจึงต้องการคนที่ใช้ ที่มีพร้อมด้วยประสบการณ์และ
การศึกษาระดับสงู ใบปริญญาโทจึงมีส่วนสำคัญสำหรับเรื่องนี้   คอนเนคชั่นทีส่่งเสริมหน้าที่การงานและ
โอกาสทางธุรกิจ คอนเนคชั่นทีด่ีจะไดป้ระโยชนท์างธุรกิจและดำรงชีวิต ซึง่จะไม่ได้หากนัง่ายๆ เพราะจะต้อง
เป็นบุคคลที่มีความไว้เนื้อเชื่อใจ ชอบสิ่งเดียวกัน มีเป้าหมายคลา้ยๆกัน ย่อมเป็นสิ่งจำเป็น ดงันัน้ชั้นเรียน
ปริญญาโท ย่อมเป็นศูนย์รวมของคนที่มีเป้าหมายและทัศนคตคิล้ายกัน คอนเนคชั่นปริญญาโทด้าน
บริหารธุรกิจของสถาบันชั้นนำเป็นแหล่งกำเนดิธุรกิจใหม่ ความรูร้ะดับสูงขึ้นที่สามารถวัดผลไดแ้ละเป็นวชิา
ติดตัวคุณตลอดชีวิต ความรู้คือสิ่งสำคัญยิ่งกว่าทรัพยส์มบัติ โดยทางมหาวทิยาลัยจะสอนหลักสูตรที่ผ่านการ
ค้นคว้าและวัดผลมาแล้ววา่เปน็ความรู้พื้นฐานระดบัสูงที่ต้องนำมาประยุกต์ใช้กบัธุรกิจหรือหน้าที่การงานทำ
ให้ดียิ่งขึ้น   ดังนั้นคน้คว้าอิสระจึงเล็งเห็นความสำคัญของการศึกษาต่อในระดับปริญญาโท และต้องการให้
เกิดการพัฒนาของมหาวิทยาลัย จึงต้องการศึกษาถึงการตัดสนิใจศึกษาต่อระดับปริญญาโท มหาวิทยาลัย
รามคำแหงผลการศึกษานี้สามารถนำมาเปน็แนวทางในการตัดสินใจให้กับผู้ต้องการศึกษาระดบัปริญญาโท 
และการพัฒนาของทางมหาวิทยาลัยรามคำแหง 
วัตถุประสงค์ของการค้นคว้าอิสระ 

1). สำรวจลักษณะปัจจัยประชากรศาสตร์ปัจจัยดา้นการตลาดของนักศึกษาระดับปริญญาโท 
มหาวิทยาลยัรามคำแหง  2).เพื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจัยดา้นประชากรศาสตร์ ปัจจัยดา้นการตลาด ทีส่่งผล
ต่อการตัดสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาโท มหาวิทยาลัยรามคำแหง  
ขอบเขตของการค้นคว้าอิสระ 

1.ขอบเขตด้านประชากร 
ประชากรที่ใช้ในการศึกษาคร้ังนี้ คือ นักศึกษาปริญญาโทมหาวิทยาลัยรามคำแหงระดบัปริญญาโท  
กลุ่มตัวอย่าง คือ นักศึกษาปริญญาโทมหาวทิยาลัยรามคำแหง จำนวน 400 คน โดยการเปิดตาราง 
Yamane ไม่เกิน 100,000 คนระดับความเชื่อมั่น 95% 
 2.ขอบเขตด้านระยะเวลาในการศึกษา 
การศึกษาคร้ังนี้ ผู้ค้นควา้อิสระใช้ระยะเวลาในการศึกษาและดำเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล ตั้งแต่ วันที่ 27 
กุมภาพันธ์ พ.ศ.2564 ถึง  27 มีนาคม พ.ศ.2564 
ตัวแปรที่ใช้ในการศึกษา 
 ตัวแปรอิสระ ได้แก่ ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์    ด้านการตลาด 

ตวัแปรตาม ได้แก่ การตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาโท มหาวิทยาลัยรามคำแหง 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รบั 

1.เพื่อให้ทราบถึงปัจจัยทีส่่งผลกับการตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาโท มหาวิทยาลัยรามคำแหง 

2.มหาลัยต้องมีปัจจัยใดบา้ง และควรเน้นปัจจยัไหนเพื่อนำมาดงึดูดให้นักศึกษาให้นักศึกษา

ตัดสินใจเลือกเข้ามาศึกษากับทางมหาวิทยาลัย และพฒันาความสามารถจุดเด่นในการเรียนการสอนให้เกิด

ประโยชน์สงูสุด 
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กรอบแนวคิดในการศึกษาค้นคว้าอิสระ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ทบทวนวรรณกรรม 
จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง ผู้ค้นคว้าได้แยกการตัดสินใจออกไปเป็น 3 ดา้น 

ขั้นตอนการตัดสินใจ 
Kotlerและ Keller (2006) กล่าวว่าบทบาทสำคัญของจิตวิทยาขั้นพื้นฐานของกระบวนการ นัน้เราจะต้อง
เข้าใจก่อนว่ากระบวนการตัดสนิใจซื้อของผู้บริโภคนั้นทำกันอย่างไร โดยที่โมเดล 5 ขั้นตอนของกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อนัน้จะประกอบไปดว้ยการรับรู้ปัญหาการค้นหาข้อมูลการ ประเมินผลทางเลือกการตัดสินใจซื้อ
และพฤติกรรมภายหลังการ แตผู่้บริโภคไม่จำเป็นจะต้องทำตามกระบวนการทั้ง 5 ขั้นตอนตามลำดับกไ็ด้ 
บางครั้งอาจจะข้ามขั้นตอนใดข้ันตอนหนึ่งไปหรือว่าย้อนกลบักระบวนการก็ได้ 1.การรับรู้ปัญหา  2.การ
ค้นหาข้อมูล 3.การประเมินผลทางเลือก 4.การตัดสินใจซื้อ 5.พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

ดังนั้นผู้ค้นควา้อิสระให้ความหมายของขั้นตอนการตัดสนิใจ หมายความวา่ ขั้นตอนในการตัดสนิใจ
ซื้อหรือใช้บริการ จะมี 5 ขั้นตอนหลัก 1.การรับรู้ปัญหา 2.การค้นหาข้อมูล 3.การประเมินผลทางเลือก 4.
การตัดสินใจซื้อ 5.พฤติกรรมภายหลังการซื้อ เพื่อจะได้สิ่งที่ต้องการที่สุด 
แรงจูงใจ 
 ทฤษฎีลำดบัขั้นความต้องการของ Maslow (Maslow's Hierarchy of Need) เกิดจาก
แนวความคิดของ Maslow มองว่ามนษุย์แต่ละคนมีความต้องการที่จะสนองความต้องการให้กับตนเองเป็น
หลัก ความต้องการของมนุษย์มมีากมายหลายอยา่งด้วยกนั ซึ่งต้องได้รับความพงึพอใจจากความต้องการ

ปัจจัยด้านการตลาด 

1.ผลิตภัณฑ์/หลักสูตร 

2.ด้านราคาคา่ใช้จ่าย 

3.ช่องทางการจัดจำหน่ายหรือสถานที่ 

4.การส่งเสริมการตลาด โฆษณา 

5.บุคลากร 

6.กระบวนการ 

7.องค์ประกอบทางกายภาพ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

การตัดสินใจศึกษาต่อระดบัปรญิญา

โท มหาวิทยาลัยรามคำแหง 

       1.แรงจูงใจ 

       2.ขั้นตอนในการตัดสินใจ 

 

   

 

 

 

 

ปัจจัยประชากรศาสตร ์

1.เพศ 

2.อายุ 

3.สถานภาพ 

4.ระดับรายได ้
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พื้นฐานหรือต่ำสุดเสียก่อน จึงจะผ่านขึ้นไปยังความต้องการขั้นสูงตามลำดบัมีการจัดแบง่ออกไป 5 ระดับชัน้
คือ  
ความต้องการขั้นที่ 1 ความต้องการทางร่างกาย (physiological needs)   
ความต้องการขั้นที่ 2 ความต้องการความปลอดภัยและมั่นคง (security or safety needs)          
ความต้องการขั้นที่ 3 ความต้องการความรักและความเปน็เจ้าของ (belonging and love needs)        
ความต้องการขั้นที่ 4 ความต้องการการยกย่อง (esteem needs)  
 ความต้องการขั้นที่ 5 ความต้องการความสำเร็จในชีวิต (self-actualization)  

ดังนั้นผู้ค้นควา้อิสระให้ความหมายของแรงจูงใจ หมายความวา่ ความต้องการที่จะประสบ

ความสำเร็จ และได้รับการยอมรับยกย่องจากบุคคลอื่น จงึได้พฒันาตนเอง เพิ่มความสามารถ เพื่อให้ได้สิ่งที่

ตนต้องการ 

การตลาด 
 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541 น. 35) และ เสรี วงษ์มณฑา (2542 น. 57อ้างอิงในนางสาวพิม

พุมผกา บุญธนาพีรัชต์,2560) ได้กล่าวว่า ผลิตภัณฑ์ คือ สิ่งทีน่ำเสนอในตลาด เพื่อตอบสนองความต้องการ 

ของผู้บริโภค เพื่อให้เกิดความพึงพอใจ ผลิตภัณฑ์อาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ โดยผลิตภณัฑ์ที่สามารถ

ขาย ให้กับลูกค้าได้ จะต้องเป็นสิ่งที่มีคุณค่าในสายตาของลูกค้า 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสิ่งที่สนองความจำเป็นและความต้องการของมนุษย์ได้ เปน็สิ่งที่

ผู้ขาย ต้องส่งมอบให้แก่ลูกค้า และลูกค้าจะได้รบัผลประโยชน์และคุณค่าของผลติภัณฑ์หรือบริการนั้นๆ (ศิ

ริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะอ้างองิในพัชรวลัย ชัยวรรณเสถียร.2020) 

ดังนั้นผู้ค้นควา้อิสระให้ความหมายของผลิตภัณฑ์หรือหลักสูตรได้ว่า หมายถึง สิง่ที่ตอบสนองความต้องการ

ของลูกค้าเพื่อให้เกิดความพึงพอใจ สินค้าที่จะต้องมีความนา่สนใจ มีสินคา้ที่หลากหลาย มีคุณภาพที่ดี  

ด้านราคา (Price) 

ด้านราคา (Price) คือ คุณค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงนิ เป็นสิ่งที่ผู้บริโภคยอมจ่ายเพื่อให้ได้มาซึ่ง 

สินค้าหรือบริการ โดยผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) หรือความคาดหวังในตวัผลิตภัณฑ์กบั

ราคาของผลิตภัณฑน์ั้น(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะอ้างอิงในพัชรวลัย ชยัวรรณเสถียร.2020) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541, น 35อ้างอิงในนางสาวพิมพุมผกา บุญธนาพีรัชต์,2560) ได้

กล่าวว่าราคา คือ คุณค่าของผลติภัณฑ์ในรูปตัวเงนิ เป็นสิ่งที่ผูบ้ริโภคยอมจ่ายเพื่อให้ได้มาซึ่งสินค้าหรือ

บริการ โดยผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณคา่ (Value) หรือความคาดหวังในตัวผลิตภัณฑ์กับราคา ( 

Price ) ของผลิตภัณฑ์นัน้ หากเปรียบเทียบแล้วคุณค่าทีไ่ด้รับมากกว่าราคาทีจ่่าย ผู้บริโภคจะตดัสินใจซื้อ 

ดังนั้นผู้ค้นควา้อิสระให้ความหมายของราคาไดว้่า หมายความวา่  ราคาค่าใช้จ่าย คือ มูลคา่ของเงินที่ใช้เปน็

ค่าบริการหรือสินค้า โดยจำนวนเงินต้องมีความเหมาะสมกับราคาที่จา่ย ซึ่งการจะไดส้ินค้านั้นมาอาจจะต้อง

มีค่าใช้จ่ายเพิ่มเติม นอกจากราคาค่าสนิค้า  รวมถึงการดูความสามารถในการชำระคา่สินคา้ของตัวเราอีก

ด้วย 
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ด้านช่องทางการจัดจำหน่ายหรือสถานที่ (Place) 

 Kotler (2003) กล่าวว่า ช่องทางการจัดจำหนา่ย พิจารณาในสว่นของ ช่องทางการจัดจำหน่าย 

ประกอบด้วย ผูผ้ลิต คนกลาง และผูบ้ริโภค และกิจกรรมการกระจายสนิค้า ที่เกิดขึ้นจากผูป้ระกอบการไป

ยังผู้บริโภค ประกอบด้วย การขนส่ง การเก็บรักษาสินค้า และการบริหารสินคา้คงเหลือ 

ด้านช่องทางการจัดจำหนา่ย (Place) เป็นกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับบรรยากาศสิ่งแวดล้อมในการ

นำเสนอ บริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ ของลูกค้าในคณุค่าและคุณประโยชน์ของบริการที่นำเสนอ 

ซึ่งจะต้องพิจารณาในดา้นทำเลที่ตั้งและช่องทางในการนำเสนอบริการ(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะอ้างอิงใน

พัชรวลัย ชยัวรรณเสถียร.2020) 

ดังนั้นผู้ค้นควา้อิสระให้ความหมายของช่องทางการจัดจำหน่ายหรือสถานที่ หมายความวา่ การ

จัดการความสะดวกในการใช้บรกิารหรือซื้อสินค้าของลูกค้า เดินทางสะดวก มีความปลอดภัย ไม่มีความ

ซับซ้อน อาจจะเปน็องค์กร สำนกังาน บ้าน  และต้องมีสิง่อำนวยความสะดวกต่อบุคคลที่มาใชบ้ริการ  

ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) 

เป็นเครื่องมือหนึ่งที่มีความสำคญัในกระบวนการติดต่อสื่อสารจากไปยงักลุ่มเป้าหมาย โดยข้อมลูที่

สื่อสารข้ึนกับวัตถปุระสงค์ในการสื่อสาร เพื่อให้ผู้บริโภคเกิดการรับรู้ในตัว ผลิตภัณฑ์หรือบริการ หรือเพื่อจูง

ใจให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรม(นางสาวพิมพุมผกา บุญธนาพีรชัต์,2560)  

ด้านการสง่เสริมการตลาด (Promotion) เปน็เครื่องมือที่มีความสำคัญในการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับ 

ข้อมูลระหว่างผู้ซื้อและผู้ขาย โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อแจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรมการ

ใช้บริการและเปน็กุญแจสำคัญของการตลาดสายสัมพนัธ์(พชัรวลัย ชัยวรรณเสถียร.2020) 

ดังนั้นผู้ค้นควา้อิสระให้ความหมายของการส่งเสริมการขาย หมายความวา่ การส่งเสริมการตลาด

โฆษณา คือ การเชิญชวน การนำเสนอต่อสาธารณชน มีการแนะนำสินคา้ให้แก่คนจำนวนมากทั่วถึงมี

หลากหลายช่องทางให้คนรับรู้  และต้องมีข้อมูลที่ชัดเจนไม่สบัสน  

บุคลากร 

ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ต้องอาศัยการคัดเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ 

เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้ กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขัน เป็นความสัมพันธ์ระหว่างเจ้าหนา้ที่

ผู้ให้บริการและผู้ใชบ้ริการต่างๆ ขององค์กร(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะอ้างอิงในพัชรวลัย ชัยวรรณ

เสถียร.2020) 

 บุคลากรทุกระดับที่ทำงานให้กับองค์กร ได้รับการคัดเลือก การฝึกฝน ทักษะ เพื่อให้สามารถบริการ

ลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจ ได้แก่ การบริการที่รวดเร็วและสุภาพ บุคลากรเปรียบเปน็ตัวแทนขององค์กรที่

สามารถสร้างผลในเชิงบวกหรือลบกับลูกค้าได้เชน่กันจึงถือเป็นปัจจัยที่มีความสำคัญในการขับเคลื่อนองค์กร 

ดังนั้นควรให้ความสำคัญกับการพัฒนาบุคลากร เพื่อให้องค์กรมีประสิทธิภาพในระยะยาว(นางสาวพิมพุม

ผกา บุญธนาพีรชัต์,2560) 
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ดังนั้นผู้ค้นควา้อิสระให้ความหมายของบุคลากร หมายความว่า พนักงานที่มีความเก่ียวข้องกับ

องค์กร มีประโยชน์ต่อองค์กร ต้องมีการคัดเลือก ฝึกอบรม มีความสามารถความรู้ความเข้าใจในงานที่ทำ 

เพื่อให้สามารถสร้างความประทบัใจต่อลูกค้าได้ และทำให้เกิดการซื้อหรือใช้บริการในที่สุด 

กระบวนการ 

ด้านกระบวนการ (Process) เปน็กิจกรรมที่เก่ียวข้องกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบตัิในด้านการ

บริการ ที่นำเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพื่อมอบการบริการอย่างถูกต้องรวดเร็วและทำให้ผู้ใช้บริการเกิด ความ

ประทับใจ สำหรับธุรกิจด้านบรกิาร กระบวนการในการให้บริการ มีความสำคัญเป็นอย่างยิ่ง เนื่องจาก เป็น

กระบวนการทีลู่กค้ามีส่วนร่วมในการผลิตบริการนัน้ด้วย กระบวนการด้านการบริการจึงต้องไดร้ับ การ

ออกแบบเป็นอย่างดี เพื่อให้พนักงานทำงานอย่างสะดวก ลดความผิดพลาดที่อาจเกิดขึ้นได้ในกระบวนการ 

และสร้างความพึงพอใจให้กับลกูค้า(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะอ้างอิงในพัชรวลัย ชัยวรรณเสถียร.2020) 

เป็นการสร้างและนำเสนอรูปแบบการให้บริการทางกายภาพให้สามารถ จับต้องได้เพื่อสร้างความ

ประทับใจให้กับลูกค้า เพื่อให้เกิดการตัดสินใจใชบ้ริการ ได้แก่ การตกแต่ง สถานที่ เคร่ืองมือและอุปกรณ์มี

คุณภาพและสะอาด(นางสาวพิมพุมผกา บุญธนาพีรัชต์,2560) 

ดังนั้นผู้ค้นควา้อิสระให้ความหมายของกระบวนการ หมายความว่า  เป็นงานทางด้านบริการที่

เก่ียวข้องกับระเบียบ วิธีการ และงานปฏิบตัิในด้านการบริการสง่มอบการบริการที่ถูกต้อง แม่นยำ รวดเร็ว 

ทำให้ลูกค้าเกิดความประทบัใจต้องมีการออกแบบกระบวนการให้เชื่อมโยงกันอย่างมีประสิทธภิาพ  

องค์ประกอบทางกายภาพ 

ด้านการสรา้งและนำเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) เป็นการสรา้งและนำเสนอ 

ลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้า โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางด้านกายภาพและรูปแบบการ

ให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า ไม่วา่จะเปน็ด้านความสะดวก และการให้บริการที่รวดเร็ว หรือ 

ผลประโยชน์อ่ืนๆ ทีลู่กค้าควรได้รับ(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะอ้างอิงในพัชรวลัย ชัยวรรณเสถียร.2020) 

เป็นการสร้างและนำเสนอรูปแบบการให้บริการทางกายภาพให้สามารถ จับต้องได้เพื่อสร้างความ

ประทับใจให้กับลูกค้า เพื่อให้เกิดการตัดสินใจใชบ้ริการ ได้แก่ การตกแต่งสถานที่ เคร่ืองมือและอุปกรณ์มี

คุณภาพและสะอาด(นางสาวพิมพุมผกา บุญธนาพีรัชต์,2560) 

ดังนั้นผู้ค้นควา้อิสระให้ความหมายขององค์ประกอบทางกายภาพ หมายความว่า สร้างและเสนอ

ลักษณะทางกายภาพ โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม แต่ต้องแสดงออกมาให้เห็นเป็นรูปธรรม เช่น พื้นที่

ให้บริการ ตั้งแต่อาคาร เคร่ืองมือ อุปกรณ์ การตกแต่งสถานที่ทัง้ภายในภายนอก ลานจอดรถ มี

สภาพแวดล้อมที่ดี หรือ จะเป็นการแต่งกายของพนักงานก็ได้ 

งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

(นางสาว กนกวรรณ สุวรรณที: บทคัดย่อ 2555) ได้ศึกษาปัจจยัที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจ
ศึกษาต่อระดับปริญญาโทระหว่างประเทศในหลักสตูรการบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (MBA) ศึกษานักศึกษา
ชั้นปทีี่ 4 คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลยัศิลปากร ผลการวจิัยพบว่า นักศึกษาที่มีความประสงค์ที่จะ
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ศึกษาต่อระดับปริญญาโท ในหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (MBA) ส่วนใหญ่เป็นนักศึกษาที่กำลังศึกษา
ในบริหารธุรกิจบัณฑิต ต้องการศึกษาต่อในต่างประเทศ เหตุผลที่ใช้ในการศึกษาต่อของนักศึกษาส่วนใหญ่ 
คือ เพื่อต้องการเพิ่มพูนความรู้ อิทธิพลในการตัดสนิใจศึกษาต่อคือตนเอง และมหาวิทยาลัยทีไ่ด้รับความ
นิยมสูงสุดคือ มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ ผลการวิเคราะห์ความสำคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี
ต่อพฤติกรรมการตัดสินใจ โดยภาพรวมพบวา่ ให้ความสำคัญกบัปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ์/หลักสูตร ปัจจัยด้าน
ราคาค่าใช้จา่ย ปจัจัยด้านสถานที่และสิ่งแวดล้อม และปัจจัยดา้นการส่งเสริมการตลาดการโฆษณา 
 (ใจชนก ภาคอัต: บทคัดย่อ: 2556) ได้ศึกษาปัจจยัด้านการพัฒนาของสถาบันที่มผีลต่อการตัดสินใจ
เข้าศึกษาต่อของนักศึกษาระดับปริญญาโท สถาบันบัณฑิตพฒันบริหารศาสตร์ มีวัตถุประสงค์ของการวิจัย 
เพื่อ 1).ศึกษาปัจจัยด้านการพัฒนาคุณภาพของสถาบนัที่มีผลตอ่การตัดสินใจเข้าศึกษาต่อของนักศึกษา
ระดับปริญญาโท สถาบนับณัฑติพัฒนบริหารศาสตร์ 2).เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหวา่งปจัจัยดา้นการพฒันา
คุณภาพของสถาบนักับเหตุผลในการตัดสนิใจของนักศึกษาปรญิญาโท สถาบนับณัฑิตพฒันบริหารศาสตร์ 
ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ มีเหตุผลในการตัดสนิใจเข้าศึกษาต่อ เพราะต้องการพัฒนาตวัเอง
มากที่สุดและเพื่อพัฒนาสถานภาพทางสังคมรองลงมา ทั้งนี้ผลการศึกษาทำให้นำไปสู่แนวทางในการพัฒนา
คุณภาพด้านต่างๆ ของสถาบนับัณฑิตพฒันบริหารศาสตร์ ตลอดจนนำผลการศึกษาไปใช้ต่อยอดการสร้าง
ผลงานวิจัยหรือผลงานทางวชิาการต่อไป 

(นางสาวลภัสรินทร์ รัตนบุรี: บทคัดย่อ:2558) วิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความต้องการศึกษา
ต่อในระดับปริญญาโทของ นักศึกษาปริญญาตรีในสถาบันรัชต์ภาคย์ศูนย์นครศรีธรรมราช ผลการศึกษา
พบว่าผลการเปรียบเทียบพบว่ากลุ่มตัวอย่างนักศึกษาจําแนกตามอายุที่อยู่ปัจจุบนั สถานภาพ รายได้เฉลี่ย 
สาขาวชิาที่กำลังศึกษาการทํางานต่างกนั มีระดับความคิดเห็นโดยรวมต่อปัจจัยที่ที่มี อิทธิพลตอ่การตัดสินใจ
ศึกษาต่อในระดับปริญญาโทในสถาบนัรัชต์ภาคย์ ศนูย์นครศรีธรรมราชแตกต่างกันอย่าง ซึ่งเปน็ไปตาม
สมมติฐานที่ตั้งไว ้
วิธีดำเนินการวิจัย 

ในการค้นคว้าอิสระครั้งนี้เป็นการค้นคว้าอิสระแบบไม่ทดลอง (Non-Experimental Design) เป็น
การค้นคว้าอิสระที่มีการศึกษาตามสภาพที่เป็นไปตามธรรมชาติ โดยไม่มีการจัดกระทำหรือควบคุมตัวแปร
ใดๆ เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลภาคสนามแบบวิจัยตัดขวาง (Cross Sectional Studies) คือ เป็นการเก็บ
ข้อมูลในช่วงระยะเวลาใดเวลาหนึ่งเพียงครั้งเดียวโดยใช้เครื ่องมือการค้นคว้าอิสระเป็นแบบสอบถาม 
(Questionnaire) และทำการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยวิธีทางสถิติ 
 กลุ่มประชากรคือนักศึกษาปริญญาโท มหาวิทยาลัยรามคำแหง มีจำนวนไม่เกิน 100,000 คน ใช้ 
วิธีการกำหนดกลุ่มตัวอย่างโดยการเปิดตารางของ Yamane  ค่าความคลาดเคลื่อนของการสุ่ม ตัวอย่างที่
ยอมรับได้ที่ 5% ระดับความเชื่อมั่นที่ 95% ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างจำนวน 400 คน 

เครื่องมือที่ใช้ในการค้นคว้าอิสระครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม ซึ่งเป็นเครื่องมือที่ผู้ค้นคว้าอิสระใช้ใน
การเก็บรวบรวมข้อมูลนำเอามาวิเคราะห์สถิติ เพื่อการตอบข้อสมมติฐานของการค้นคว้าอิสระในเร่ืองที่กำลัง 
ศึกษา การค้นคว้าอิสระนี้เป็นวิธีค้นคว้าอิสระเชิงสำรวจที่ใช้แบบสอบถามทั้งแบบปลายปิดและปลายเปิด 
โดยในส่วนของแบบสอบถามปลายปิด มีตัวเลือกคำตอบให้ผู้ตอบแบบสอบถามได้เลือกตอบและในส่วน
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แบบสอบถามปลายเปิดค้นคว้าอิสระจะกำหนดเฉพาะคำถามให้ผู้ตอบแบบสอบถามสามารถแสดงความ
คิดเห็นได้ โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 5 ส่วนดังนี้ 

ส่วนที่ 1 แบบสอบถามคัดกรองผู้ตอบคำถามเกี่ยวกับการเข้าศึกษาในมหาวิทยาลัยรามคำแหง
ระดับปริญญาโท จำนวน 1 ข้อ 

ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ของนักศึกษาปริญญาโท มหาวิทยาลัย
รามคำแหง ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ และระดับรายได้ มีจำนวน 4 ข้อ เป็นลักษณะคำถามแบบปลายปิดมี
ตัวเลือกคำตอบให้ผู้ตอบแบบสอบถามได้เลือกตอบเพียงแค่ 1 คำตอบ  

ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกับการตัดสินใจศึกษาต่อระดบัปรญิญาโท มหาวิทยาลัยรามคำแหง 

แบ่งออกเป็นปัจจัยด้านการตลาดประกอบด้วย หลักสูตร ราคาค่าใช้จ่าย สถานที่และสิ่งแวดล้อมการส่งเสริม

การตลาด บุคลากร กระบวนการ องค์ประกอบทางกายภาพ มีจำนวน 29 ข้อ เป็นลักษณะคำถามแบบปลาย

ปิดมีตัวเลือกคำตอบให้ผู ้ตอบแบบสอบถามได้เลือกตอบเพียงแค่ 1 คำตอบ  มี 5 ระดับ เรียงจากระดับ

ความสำคัญมากที่สุดระดับที่ 5 ไปน้อยที่สุดคือระดับที่ 1 

            ส่วนที่ 4 แบบสอบถามเก่ียวกับการตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาโท มหาวิทยาลัยรามคำแหงแบง่

ออกเป็นปัจจัยด้านการตัดสินใจประกอบด้วย แรงจูงใจ และขั้นตอนการตัดสินใจ เป็นลักษณะคำถามแบบ

ปลายปิดมีตัวเลือกคำตอบให้ผู้ตอบแบบสอบถามได้เลือกตอบเพียงแค่ 1 คำตอบ  มี 5 ระดับ เรียงจากระดับ

ความสำคัญมากที่สุดระดับที่ 5 ไปน้อยที่สุดคือระดับที่ 1 

ส่วนที่ 5 เป็นคำถามปลายเปิดที่ถามเกี่ยวกับข้อเสนอแนะในการตัดสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาโท 

มหาวิทยารามคำแหง ท่านได้พิจารณาจากอะไรบ้าง จำนวน 1 ข้อ 

 ช่วงเกณฑ์คะแนนเฉลี่ยการประเมินการตัดสินใจ กำหนด 4.21 – 5.00 = ระดับการตัดสินใจมาก
ที่สุด 3.41 – 4.20 = ระดับการตัดสินใจมาก 2.61 – 3.40 = ระดับการตัดสินใจปานกลาง 1.81 – 2.60 = 
ระดับการตัดสินใจน้อย 1.00 – 1.80 = ระดับการตัดสินใจน้อยมาก 
การวิเคราะห์ข้อมูล 
1.สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใช้การวิเคราะห์ข้อมูลดังนี้ 

1.1ใช้ค่าร้อยละ (Percentage) และความถี่ (Frequency) ในการวิเคราะห์ตัวแปรที่มีระดับการวัด
เชิงคุณภาพ ได้แก่ ปัจจัยดา้นประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ และรายได้ 

1.2 ใช้ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานกับตัวแปรที่มีระดับการวัดเชิงปริมาณ ได้แก่ การ
ตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาโท มหาวิทยาลัยรามคำแหงด้านการตลาด  
2 สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใช้การวิเคราะห์ข้อมูลดังนี้  

2.1 เพื่อศึกษาการการตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาโท มหาวิทยาลัยรามคำแหง 

จำแนกตามปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ โดยใช้การวิเคราะห์ด้วยข้อมูลสถิติ t-test  
2.2 เพื่อศึกษาการการตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาโท มหาวิทยาลัยรามคำแหง จำแนกตาม

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ อายุ สถานภาพ และรายได้ โดยใช้การวิเคราะห์ด้วยข้อมูลสถิติความ
แปรปรวนทางเดียว (One - way ANOVA) หากพบความแตกตา่งจะทำการทดสอบเปรียบเทียบเป็นรายคู่
ด้วยสถิติ LSD 
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ผลการค้นคว้า  

1.ผลการวิเคราะห์การศึกษาต่อระดับปริญญาโท มหาวิทยาลัยรามคำแหง ให้ระดับความสำคัญ 

โดยรวมอยู่ระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบวา่ระดบัความสำคัญในระดับมากที่สุด คือ ด้านแรงจูงใจ 

และมีระดับความสำคัญในระดบัมาก คือ ด้านขัน้ตอนการตัดสนิใจ 

2.ผลการเปรียบเทียบการตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาโท มหาวิทยาลยัรามคำแหง จำแนกตาม

ประชากรศาสตร์ ดังนี้ กลุ่มนักศึกษาปริญญาโท มหาวิทยาลยัรามคำแหง ที่มีเพศ ระดับรายได้ต่างกัน มีการ

ตัดสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาโท มหาวิทยาลัยรามคำแหง ไมต่่างกัน กลุ่มนักศึกษาปริญญาโท 

มหาวิทยาลยัรามคำแหง ที่มีอายุ สถานภาพ ต่างกันมีการตัดสนิใจศึกษาต่อระดับปริญญาโท มหาวิทยาลยั

รามคำแหง ต่างกัน 

3.ผลการวิเคราะห์ปัจจัยทางการตลาดของ มหาวิทยาลัยรามคำแหง มีผลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อ

ระดับปริญญาโท มหาวิทยาลัยรามคำแหง ดังนี้ ปัจจัยการตลาดทั้ง 7 ด้านมผีลต่อการตัดสนิใจศึกษาต่อ

ระดับปริญญาโท มหาวิทยาลัยรามคำแหง 

อภิปรายผล 

1.ผลการศึกษาการตัดสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาโท มหาวทิยาลัยรามคำแหง โดยภาพรวม 

อยู่ในระดับมาก  

 1.1 ด้านแรงจูงใจ ของนักศึกษาระดับปริญญาโท มหาวิทยาลัยรามคำแหงอยู่ในระดับมาก  

ผู้ค้นคว้ามีความคิดเห็นว่า ผู้คนต้องการความประสบความสำเร็จมากข้ึน เนื่องจากการแข่งขันในยุคปัจจบุัน

ที่มีสูงขึ้นมากอย่างมาก สง่ผลให้เกิดการเรียนต่อระดับปริญญาโท เพื่อพัฒนาศักยภาพตัวเองและเพิ่มโอกาส

การก้าวหน้าในชีวิตหนา้ที่การงาน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ (จิราภรณ์ไหวดี)  ทีไ่ด้(2541: 29-30 อ้างอิง

ในใจชนก ภาคอัต,2556)ให้ความคิดเห็นว่าแรงจูงใจในการศึกษาต่อระดับปริญญา จึงมนีิสิตเปน็จำนวนมาก

มาศึกษาต่อเพราะต้องการพฒันาศักยภาพของตนเองให้มีความรู้ความสามารถ และประสบการณ์ให้มากข้ึน 

จึงต้องพัฒนาตนเองเพื่อให้ทันต่อการเปลี่ยนแปลงดังกลา่ว มิฉะนั้นก็จะกลายเปน็ผู้ลา้หลัง  

1.2 ด้านขั้นตอนการตัดสินใจ ของนักศึกษาระดับปริญญาโท มหาวิทยาลยัรามคำแหงอยู่ในระดับ

มาก ผู้ค้นคว้ามีความคิดเห็นว่า นักศึกษาจะต้องใช้กระบวนการข้ันตอนการตัดสนิใจ เพื่อให้เกิดประสิทธิภาพ 

ต่อการตัดสินใจมากทีสุ่ด สอดคล้องกับ ณัฎฐพันธ เขจรนนัทน (2551:138 อ้างอิงใน ณัชชา สวุรรณ

วงศ์2560)   การตัดสินใจคือกระบวนการใช้ความคิดและการกระทำของการรับรู้โดยการศึกษาและ 

วิเคราะห์ปัญหา (Problem) หรือโอกาส (Opportunity) และประเมินทางเลือกที่เหมาะสมเพื่อจัดการกับ

ปัญหาหรือโอกาสที่เกิดขึ้น 

2.ผลการศึกษาการตัดสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาโท มหาวทิยาลัยรามคำแหง จำแนกตาม

ปัจจัยประชากรศาสตร์ ของนักศึกษาปริญญาโท มหาวิทยาลัยรามคำแหง สามารถสรุปได้ดังนี้ 

 2.1 ปัจจัยประชากรศาสตร์ของนักศึกษาปริญญาโท มหาวิทยาลัยรามคำแหงที่มีเพศต่างกันทำ

ให้การตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาโท มหาวทิยาลัยรามคำแหง โดยรวมไม่ต่างกัน เม่ือพิจารณาเป็นราย
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ด้านทัง้2 ด้านไม่ตา่งกันนักศึกษาปริญญาโท มหาวทิยาลัยรามคำแหง ที่มีเพศต่างกัน ไม่ได้เปน็ตัวกำหนด

ระดับการตัดสนิใจศึกษาต่อระดบัปริญญาโทมหาวทิยาลัยรามคำแหง ผู้ค้นคว้าให้ความคิดเห็นวา่ยุคสมัย

ปัจจุบนัม ี

ความเท่าเทียมของเพศมากข้ึนสง่ผลต่อการตัดสนิใจและต้องการความก้าวหน้าที่เพิ่มสูงขึ้นเท่าๆกัน จึงไม่

เกิดความแตกต่างเร่ืองเพศในการเข้าศึกษาต่อ สอดคล้องกับ  ใจชนก ภาคอัต(2556) พบวา่กลุม่ตัวอย่างเพศ

ชายและหญิงมีเหตุผลในการตัดสินใจเข้าศึกษาต่อในระดบัปริญญาโทไม่แตกต่างกนั 

 2.2 ปัจจัยประชากรศาสตร์ของนักศึกษาปริญญาโท มหาวิทยาลัยรามคำแหงที่มีอายุต่างกันทำ

ให้การตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาโท มหาวทิยาลัยรามคำแหง โดยรวมไม่ต่างกัน เม่ือพิจารณาเป็นราย

ด้าน พบว่า การตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาโทดา้นแรงจูงใจ แตกต่างกันอย่างมนีัยสำคัญ อายุที่ต่างกนั

ของนักศึกษา เป็นตัวกำหนดระดับการตัดสนิใจศึกษาต่อระดับปริญญาโท มหาวิทยาลัยรามคำแหง ผู้ค้นคว้า

มีความคิดเห็นว่า ปัจจุบนั มีผู้ทีอ่ายุน้อยเข้ามาศึกษาในระดับปริญญาโทสงูขึ้น ไมจ่ำเปน็ว่าจะตอ้งเป็นเฉพาะ

ผู้ใหญ่อย่างเดียวอายุจึงไม่แตกตา่งกัน แต่ดา้นแรงจูงใจในการเข้ามาศึกษาของบุคคลที่ช่วงอายุตา่งกันจะมี

แรงจูงใจและความต้องการแตกต่างกันได้ สอดคล้องกับงานวิจยัของ (สุชาวดี กิ่งทอง(2559) อ้างอิงใน 

ศรัณย์วีร์ เอมะสิริ (2561)  ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาโท

ของนิสิตระดับปริญญาตรีมหาวทิยาลัยบูรพา ซึ่งมผีลการวิจยัวา่อายุมีผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาต่อระดับ

ปริญญาโทอย่างมนีัยสำคัญเช่นเดียวกัน  

 2.3 ปัจจัยประชากรศาสตร์ของนักศึกษาปริญญาโท มหาวิทยาลัยรามคำแหงที่มีสถานภาพ

ต่างกันทำให้การตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาโท มหาวทิยาลัยรามคำแหง โดยรวมไม่ต่างกัน เม่ือพิจารณา

เป็นรายดา้น พบว่า การตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาโทขั้นตอนการตัดสินใจ แตกต่างกันอยา่งมีนัยสำคัญ

สถานภาพที่ต่างกันของนักศึกษา ไม่ได้เป็นตัวกำหนดระดบัการตัดสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาโท

มหาวิทยาลยัรามคำแหง ผู้คน้คว้าให้ความคิดเห็นว่า สถานภาพ โสด หรือ สมรสไม่มีผลต่อการตัดสินใจ

ศึกษาต่อเพราะทั้งสองกลุ่มมีความต้องการที่จะเจริญก้าวหนา้ในชีวิตเหมือนกัน แต่แตกต่างกนัเร่ือง 

กระบวนการตัดสินใจ สอดคล้องกับ วลภัสรินทร์ รัตนบุรี(2558) พบว่านักศึกษากลุ่มตัวอยา่งสถานภาพที่

แตกต่างกัน ไม่มผีลต่อการตัดสนิใจเลือกเข้าศึกษาต่อระดับปรญิญาโท ในสถาบันรัชต์ภาคย์ ศนูย์

นครศรีธรรมราช ซึ่งไม่มีความสมัพันธ์กับปจัจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อปริญญาโท  

2.4 ปัจจัยประชากรศาสตร์ของนักศึกษาปริญญาโท มหาวิทยาลัยรามคำแหงที่มีระดับรายได้

ต่างกันทำให้การตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาโท มหาวทิยาลัยรามคำแหง โดยรวมไม่ต่างกัน เม่ือพิจารณา

เป็นรายดา้นทัง้2 ด้านไม่ตา่งกันผู้ค้นคว้ามีความคิดเห็นว่า ระดบัรายไดท้ี่ต่างกันของนักศึกษา ไม่ได้เป็น

ตัวกำหนดระดับการตัดสนิใจศึกษาต่อระดับปริญญาโท มหาวิทยาลัยรามคำแหงผู้ค้นควา้มีความคิดเห็นว่า  

ผู้ที่มีรายได้น้อยหรือผู้ที่มีรายไดม้ากต่างกันต้องการความประสบความสำเร็จด้วยกันทั้งนั้น และต้องการมี

เงินเดือนที่สูงขึ้นจงึยอมที่จะเสียค่าการศึกษาเพื่อผลในภายภาคหน้า  ไม่สอดคล้องกบั ใจชนก ภาคอัต
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(2556) พบว่ากลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้แตกตา่งกันมีเหตุผลในการตัดสินใจเข้าศึกษาต่อในระดบัปริญญาโท

แตกต่างกัน  

3.เพื่อศึกษาปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาโทมหาวิทยาลัย

รามคำแหง 

3.1 ปัจจัยการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการตัดสนิใจศึกษาต่อระดับปริญญาโทมหาวิทยาลัย

รามคำแหง ซึ่งผู้ค้นควา้มีความคิดเห็นว่า นักศึกษาปริญญาโท มหาวิทยาลยัรามคำแหง ให้ความสำคัญด้าน

ผลิตภัณฑ์/หลักสูตร เนื่องจากเป็นสิง่แรกที่ต้องให้ความสำคัญในการตัดสนิใจ สอดคล้องกับ ศริิวรรณ เสรี

รัตน์ และคณะ อ้างอิงในนางสาวพิมพุมผกา บญุธนาพีรัชต์,2560) ผลิตภัณฑ์คือ สิ่งที่นำเสนอในตลาด เพื่อ

ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค เพื่อให้เกิดความพึงพอใจ ผลิตภัณฑ์อาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ 

โดยผลิตภัณฑ์ที่สามารถขาย ให้กับลูกค้าได้ จะต้องเป็นสิ่งที่มีคณุค่าในสายตาของลูกค้า  

3.2 ปัจจัยการตลาด ด้านราคาค่าใช้จ่าย มีผลต่อการตัดสนิใจศึกษาต่อระดับปริญญาโท

มหาวิทยาลยัรามคำแหง ซึ่งผู้ค้นคว้ามีความคิดเห็นวา่ นักศึกษาปริญญาโท มหาวทิยาลัยรามคำแหง ให้

ความสำคัญดา้นราคาค่าใช้จ่าย เนื่องจาก ผู้นักศึกษามักเปน็กลุม่คนวัยทำงานแล้ว เร่ืองค่าใช้จา่ยจึงเปน็

ประเด็นที่ต้องนำมาคิดเพื่อให้การตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาโทไม่มีค่าใช้จา่ยทีส่่งผลกระทบต่อการใช้

ชีวิต สอดคล้องกับ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541, น 35อ้างอิงในนางสาวพิมพุมผกา บญุธนาพี

รัชต์,2560) ได้กล่าวว่า ราคา คอื คุณค่า ของผลิตภัณฑ์ในรูปตวัเงิน เป็นสิง่ที่ผูบ้ริโภคยอมจ่ายเพื่อให้ได้มาซึ่ง

สินค้าหรือบริการ โดยผูบ้ริโภคจะ เปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) หรือความคาดหวังในตวั ผลิตภัณฑ์

กับราคา ( Price ) ของผลิตภัณฑ์นั้นหากเปรียบเทียบแลว้คุณค่าที่ได้รบัมากกว่าราคาที่จา่ย ผูบ้ริโภคจะ

ตัดสินใจซื้อ  

3.3 ปัจจัยการตลาด ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย มีผลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาโท

มหาวิทยาลยัรามคำแหง ซึ่งผู้ค้นคว้ามีความคิดเห็นวา่ นักศึกษาปริญญาโท มหาวทิยาลัยรามคำแหง ให้ 

ความสำคัญดา้นช่องทางการจัดจำหน่าย เนื่องจากนักศึกษาต้องทำการเรียนรู้ที่มหาวิทยาลยัซึ่งเป็นสถานที่

หลัก จึงมีผลต่อการตัดสนิใจเลอืกศึกษาเป็นอย่างมาก สอดคลอ้งกับ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ(อ้างอิงใน

พัชรวลัย ชยัวรรณเสถียร,2020) เป็นกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับบรรยากาศสิ่งแวดล้อมในการนำเสนอ บริการ

ให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ ของลูกค้าในคุณค่าและคุณประโยชน์ของบริการที่นำเสนอ ซึ่งจะต้อง

พิจารณาในดา้นทำเลทีต่ั้งและชอ่งทางในการนำเสนอบริการ 

3.4 ปัจจัยการตลาด ด้านการส่งเสริมการขาย มีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาโท

มหาวิทยาลยัรามคำแหง ซึ่งผู้ค้นคว้ามีความคิดเห็นวา่ นักศึกษาปริญญาโท มหาวทิยาลัยรามคำแหง ให้

ความสำคัญดา้นการส่งเสริมการขาย สามารถทำให้เกิดความรับรู้ถึงบุคคลที่อยากจะศึกษาต่อให้รับรู้ถึง

ทางเลือก นักศึกษาจะสามารถรับรู้ถึงข้อมูลต่างๆ ทีช่่วยในการประกอบการตัดสนิใจ สอดคล้องกับ นางสาว

พิมพุมผกา บุญธนาพีรัชต์ (2560) เป็นเครื่องมือหนึ่งที่มีความสำคัญในกระบวนการ 
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ติดต่อสื่อสารจากไปยังกลุ่มเป้าหมาย โดยข้อมูลที่สื่อสารข้ึนกับวัตถุประสงค์ในการสื่อสาร เพื่อให้ผู้บริโภค

เกิดการรับรู้ในตัว ผลิตภัณฑ์หรอืบริการ หรือเพื่อจูงใจให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรม  

 3.5 ปัจจัยการตลาด ด้านบุคลากร มีผลต่อการตัดสนิใจศึกษาต่อระดับปริญญาโทมหาวทิยาลยั

รามคำแหง ซึ่งผู้ค้นควา้มีความคิดเห็นว่า นักศึกษาปริญญาโท มหาวิทยาลยัรามคำแหง ให้ความสำคัญด้าน

บุคลากร บุคลากรมีผลอย่างยิ่งแต่การตัดสินใจของนักศึกษา เนื่องจาก บุคลากรผู้สอน คณะอาจารย์ คือสิ่งที่

เป็นปัจจัยหลักอย่างแท้จริงที่ทำให้นักศึกษาเข้ามาเรียน สอดคลอ้งกับ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ(อ้างอิงใน

พัชรวลัย ชยัวรรณเสถียร,2020) ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ต้องอาศัยการคัดเลือก 

การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้ กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขัน เป็น

ความสัมพันธ์ระหว่างเจ้าหน้าทีผู่้ให้บริการและผู้ใชบ้ริการต่างๆ ขององค์กร  

3.6 ปัจจัยการตลาด ด้านกระบวนการ มีผลต่อการตัดสินใจศกึษาต่อระดับปริญญาโท
มหาวิทยาลยัรามคำแหง ซึ่งผู้ค้นคว้ามีความคิดเห็นวา่ นักศึกษาปริญญาโท มหาวทิยาลัยรามคำแหง ให้
ความสำคัญดา้นกระบวนการ กระบวนการทีด่ีจะทำให้นักศึกษาไม่รู้สึกเกิดความยุ่งยากในการศึกษา ทั้งเร่ือง
ลงทะเบียนหรือจ่ายค่าเทอมต่างๆ จะส่งผลให้นักศึกษาเกิดความพึงพอใจเป็นอย่างมาก สอดคล้องกับ ศิ
ริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ(อ้างอิงในพัชรวลัย ชัยวรรณเสถียร,2563)ด้านกระบวนการ (Process) เป็น
กิจกรรมที่เก่ียวข้องกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในดา้นการบริการ ที่นำเสนอให้กับผู้ใช้บรกิารเพื่อมอบ
การบริการอย่างถูกต้องรวดเร็วและทำให้ผู้ใชบ้ริการเกิด ความประทับใจ สำหรับธุรกิจด้านบรกิาร
กระบวนการในการให้บริการ มคีวามสำคัญเปน็อย่างยิ่งเนื่องจากเป็นกระบวนการที่ลูกค้ามีสว่นร่วมในการ
ผลิต  

3.7 ปัจจัยการตลาด ด้านองคป์ระกอบทางกายภาพ มีผลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อระดบัปรญิญา
โทมหาวิทยาลัยรามคำแหง ซึ่งผูค้้นคว้ามีความคิดเห็นวา่ นักศึกษาปริญญาโทมหาวิทยาลัยรามคำแหง ให้
ความสำคัญดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ เนื่องจากมีผลต่อบคุคลที่จะเข้ามาศึกษาไม่มาก 
ก็น้อยในการดูองค์ประกอบทางกายภาพของทางมหาวิทยาลัย สอดคล้องกับศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ
(อ้างอิงในพัชรวลัย ชัยวรรณเสถียร.2020) ด้านการสร้างและนำเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) เปน็การสร้างและนำเสนอ ลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้า โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม 
ทั้งทางด้านกายภาพและรูปแบบ 
การให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า ไม่วา่จะเปน็ดา้นความสะดวก และการให้บริการที่รวดเร็ว หรือ 

ผลประโยชน์อ่ืน ๆ ทีลู่กค้าควรได้รับ  

ข้อเสนอแนะ  

 ปัจจัยประชากรศาสตร์จากการค้นคว้าคร้ังนี้แสดงให้เห็นว่า ปัจจัยด้านประชากร โดยแบง่เป็น ด้าน

อายุ ด้านสถานภาพ  มีผลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาโทมหาวทิยาลัยรามคำแหงตา่งกัน 

มหาวิทยาลยัรามคำแหงจึงควรให้ความสำคัญในการให้ข้อมูลข่าวสาร การโฆษณา เพื่อให้สามารถเข้าถึงกลุ่ม

คนแต่ละกลุ่มได้อย่างมปีระสทิธภิาพมากข้ึนยิ่งขึน้  
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 ปัจจัยประชากรศาสตร์ ด้านเพศ และด้านระดับรายได้ มผีลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อระดบัปรญิญา

โท มหาวิทยาลัยรามคำแหงไม่ตา่งกัน ทางมหาวิทยาลยัรามคำแหง อาจจะไม่ต้องเนน้ ในเรื่องนีเ้พราะทั้งเพศ 

และระดับรายได้ ต้องการแรงจูงใจในการประสบความสำเร็จอยู่แล้ว 

ปัจจัยด้านการตลาด ที่มผีลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาโท มหาวทิยาลัยรามคำแหง 

ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคาคา่ใช้จ่าย ช่องทางการจัดจำหน่าย การส่งเสริมการขาย บุคลากร 

กระบวนการ  และองค์ประกอบทางกายภาพ มผีลต่อการตัดสนิใจศึกษาต่อระดับปริญญาโท มหาวิทยาลยั

รามคำแหงโดยมีข้อเสนอแนะดงันี ้

1.ด้านผลิตภัณฑ์ จากการค้นคว้า พบวา่ ปัจจัยการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ นั้นมผีลต่อการตัดสนิใจ

ศึกษาต่อระดับปริญญาโท มหาวิทยาลัยรามคำแหง ดังนั้นจงึควรให้ความสำคัญกับการสร้างคุณภาพ

หลักสูตรที่เป็นมาตรฐาน น่าสนใจ มีระยะเวลาในการเรียนที่เหมาะสม และมีความหลากหลายของหลักสูตร 

2.ด้านราคาค่าใช้จ่าย จากการค้นคว้า พบว่า ปัจจัยการตลาด ด้านราคาค่าใช้จา่ย นั้นมีผลต่อการ

ตัดสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาโท มหาวิทยาลัยรามคำแหง ดังนั้นจึงควรให้ความสำคัญกับการปรับราคาคา่

หน่วยกติให้เกิดความเหมาะสม  

 3.ด้านช่องทางการจดัจำหน่าย จากการค้นคว้า พบว่า ปัจจัยการตลาด ดา้นช่องทางการจัด

จำหน่าย นั้นมผีลต่อการตัดสนิใจศึกษาต่อระดับปริญญาโท มหาวิทยาลัยรามคำแหง ดังนัน้จึงควรให้

ความสำคัญกบัความปลอดภัย และความสะดวกสบายโดยเฉพาะสถานที่ให้บริการจอดรถ  

4.ด้านการส่งเสริมการขาย จากการค้นคว้า พบวา่ ปัจจัยการตลาด ดา้นการสง่เสริมการขาย นัน้มี

ผลต่อการตัดสนิใจศึกษาต่อระดบัปริญญาโท มหาวทิยาลัยรามคำแหง ดังนั้นจึงควรให้ความสำคัญ 

การประชาสัมพนัธ์การรับสมัครนักศึกษาใหม่ ให้มีความทั่วถึง หลากหลายช่องทาง  

5.ด้านบุคลากร จากการค้นควา้ พบวา่ ปัจจยัการตลาด ด้านบคุลากร นั้นมผีลต่อการตัดสนิใจ

ศึกษาต่อระดับปริญญาโท มหาวิทยาลัยรามคำแหง ดังนั้นจงึควรให้ความสำคัญกับการคัดเลือกเจ้าหน้าที่  

 6.ด้านกระบวนการ จากการค้นคว้า พบว่า ปัจจัยการตลาด ดา้นกระบวนการนัน้มีผลต่อการ

ตัดสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาโท มหาวิทยาลัยรามคำแหง ดังนั้นจึงควรให้ความสำคัญกับการ 

จึงควรทำระบบทีส่ามารถให้ข้อมูลทุกอย่างของนักศึกษาใชง้านรวมกันได้ทั้งหมด เพื่อเพิ่มความรวดเร็ว 

แมน่ยำยิ่งขึน้ 

 7.ด้านองค์ประกอบทางกายภาพ จากค้นคว้า พบว่าปัจจัยการตลาด ดา้นองค์ประกอบทาง

กายภาพนัน้มีผลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาโท มหาวิทยาลัยรามคำแหง ดังนัน้จึงควรให้

ความสำคัญกบัภาพลักษณ์และสถานที่ในรั่วมหาวิทยาลัย สรา้งห้องเรียนที่มีคุณภาพ สะอาด ไม่แออัด  

ข้อเสนอแนะเพื่อการค้นคว้าอิสระในครั้งต่อไป 

ควรมีการศึกษาตัวแปรปัจจัยดา้นอ่ืนๆ เพิ่มเติม ที่อาจจะส่งต่อการตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญา

โท มหาวิทยาลัยรามคำแหง เชน่ ปัจจัยดา้นเศรษฐกิจและสังคม ปัจจัยด้านการบริหารงาน เพือ่จำได้นำมา

แก้ไขและปรับปรุงเพื่อให้ทางมหาวิทยาลยัได้ข้อมูลนำมาวิเคราะห์การเพิ่มประสิทธิภาพทางมหาวิทยาลัย 
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