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ในปัจจุบันน้ีสภาพของธุรกิจในประเทศไทยได้มีการขยายตัวทางด้านเทคโนโลยี เศรษฐกิจ และสังคมเติบโตขึ้นอย่าง
รวดเร็ว ส่งผลท าให้ธุรกิจมีการแข่งขันกันอย่างมาก ท าให้องค์กรต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นทางภาครัฐบาล หรือภาคเอกชน มีความ
ต้องการบุคลากรท่ีมีความรู้ความเชี่ยวชาญทางด้านการบริหารจัดการทางธุรกิจเพิ่มมากขึ้น จึงส่งผลให้มีผู้ท่ีสนใจศึกษาทางด้าน
บริหารธรุกิจเพิ่มมากยิ่งขึ้นตามไปด้วย 

งานวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดและปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความต้องการ แรงจูงใจ ใน
การศึกษาต่อหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (MBA) ในเขตภาคเหนือตอนล่าง โดยในส่วนของแรงจูงใจ พิจารณา 4 ด้าน คือ 
ด้านความสนใจและความถนัด ด้านความคิดเห็นส่วนตัว ด้านเศรษฐกิจ  ด้านบุคคลท่ีเกี่ยวข้องและส่วนปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อในหลักสูตร MBA ประกอบไปด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการโฆษณา ด้านการส่งเสริมการขายและด้านการใช้บุคลากร(อาจารย์ และเจ้าหน้าท่ี) 
กลุ่มตัวอย่างของประชากรท่ีใช้ในงานวิจัยน้ีคือ ผู้ซ่ึงส าเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี และผู้ท่ีมีความสนใจจะศึกษาต่อหลักสูตร
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (MBA) ในเขตภาคเหนือตอนล่าง ท้ังหมด 9 จังหวัด จ านวน 400 คน  

จากการวิจัยพบว่าแรงจูงใจอันดับหน่ึงของผู้สนใจศึกษาต่อในหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (MBA) คือ การให้
ความส าคัญกับการได้ใช้เทคโนโลยีท่ีทันสมัย เพื่อสามารถน ามาประยุกต์ใช้ในทางธุรกิจ ส่วนแรงจูงใจอันดับสองท่ีบุคคลให้ความ
สนใจในการศึกษาต่อในหลักสูตรน้ีก็คือมีความสนใจเกี่ยวกับวิชาธุรกิจอยู่แล้ว และแรงจูงใจอันดับสามคือการยกระดับคุณวุฒิให้
สูงขึ้นซ่ึงมีอิทธิพลต่อผู้สนใจเรียนต่อในหลักสูตร 
ค าส าคัญ:  ส่วนประสมทางการตลาด   แรงจูงใจ 
 
Abstract 

Nowadays the business environment in Thailand has been expanding rapidly in the areas of 
technology, economy and society. This results in competition amongst organizations such as 
government and private companies, which increasingly demand for personnel with knowledge and 
expertise in technology and business. As a result, numbers of those who are interested in studying 
business increase. 

The objective of this research is to study marketing mix, the factors that influence the motivation 
and the demand of studying in MBA courses in the Lower part of Northern Region of Thailand. Four 
motivation aspects are involved: interests and expertise, personal opinion, economy and related people. 
The marketing mix includes product, price and distribution channels, marketing promotion, advertising and 
sales promotions and personnel (staff and officers). The population samples are 400 entrepreneurs who 
hold a bachelor's degree and those who are interested in graduate study in MBA in all 9 provinces. 

Research indicates that the first motivation for those who are interested in doing MBA programs is 
usage of modern technology for business application. The second motivation is their interest in business 
subjects and the third motivation is to gain a higher qualification. 
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บทน า 
ในปัจจุบันนี้ทางด้านการศึกษาเป็นสิ่งจ าเป็น

ส าหรับสังคมของมนุษย์ ซึ่งท าให้มนุษย์ได้มีการพัฒนา
ทางด้านสังคมและจิตใจที่ดีขึ้น อีกทั้งในปัจจุบันเป็น
ยุคการเจริญเติบโตทางด้านของวิทยาการเป็นอย่าง
มาก จึงท าให้มีผู้ที่สนใจศึกษาทางด้านบริหารธุรกิจ
มากขึ้น โดยเฉพาะอย่างยิ่งสภาพของธุรกิจในประเทศ
ไทยพบว่าได้มี การขยายตั วทางด้าน เทคโนโลยี 
เศรษฐกิจ และสังคมเติบโตขึ้นอย่างรวดเร็ว ส่งผลท า
ให้ธุรกิจเกิดการแข่งขันกันอย่างรุนแรง ท าให้องค์กร
ต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นทางภาครัฐบาล หรือ ภาคเอกชน 
มีความต้องการบุคลากรที่มีความรู้ความสามารถ
ทางด้านวิทยาการ และ ทางด้านธุรกิจเพิ่มขึ้น 

Certo (2000, p. 48) ได้ท าการเปรียบเทียบ ค า
นิยามทั้งหลายของการบริหารจัดการแล้วสรุปว่าการ
บริหารจัดการมีลักษณะพิเศษ 3 ประการ ได้แก่ 

1. การบริหารจัดการ เป็นกระบวนการหนึ่ง
หรือหลาย ๆ กระบวนการของกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกัน
อย่างต่อเนื่อง 

2. การบริหารจัดการรวมถึงและเน้นการบรรลุ
เป้าหมายขององค์การ 

3. การบริหารจัดการสามารถมุ่งสู่เป้าหมาย
เหล่านั้นได้โดยการท างานร่วมกันและโดยการท างาน
ผ่านบุคลากรและทรัพยากรอ่ืนๆ ขององค์การ 

จากนิยามข้างต้นจะเห็นว่าการบริหารจัดการมี
ส่วนส าคัญต่อความส าเร็จขององค์กรและเป็นทักษะที่
จ าเป็นอย่างยิ่งส าหรับผู้บริหาร ถ้าผู้บริหารขาดทักษะ
ในการบริหารจัดการจะส่งผลท าให้งานที่มอบหมายให้
แต่ละบุคคลในฝ่ายต่างๆไปด าเนินการจะไม่สามารถ
ด าเนินการให้บรรลุ เป้าหมายที่วางเอาไว้ และไม่
เกิดผลส าเร็จตามแผนที่วางไว้ โดยสรุปแล้วการบริหาร
จัดการ จึงเป็นเรื่องของกระบวนการท างานของ 
นักบริหารไม่ว่าจะเป็นการบริหารจัดการทรัพยากรที่มี
อยู่ให้เพียงพอต่อองค์กรหรือ เพิ่มประสิทธิภาพการ
ท างานของบุคลากร เพื่อให้งานต่าง ๆ ส าเร็จลุล่วงไป
ด้วยดี โดยจะอาศัยความร่วมมือกันในการท างานของ
ฝ่ายต่าง ๆ เพื่อให้เกิดผลประโยชน์สูงสุดต่อองค์กร 

การศึกษาเกี่ยวกับหลักการบริหารธุรกิจ จะ
ช่วยท าให้ทราบถึงกระบวนการและหลักการของการ
ด าเนินธุรกิจที่ดีควรเป็นอย่างไร อาจกล่าวได้ว่า 

บริหารธุรกิจ เป็นศาสตร์แขนงหนึ่งและเป็นวิชาการที่
ให้ความรู้เกี่ยวกับแนวคิด หลักการ วิธีการ กลยุทธ์ 
และการปฏิบัติขั้นพื้นฐานต่าง ๆ ของการด าเนินธุรกิจ 
การที่เศรษฐกิจของประเทศเจริญเติบโตขึ้นนั้นส่งผล
ท าให้ธุรกิจมีการขยายตัวท าให้เกิดความต้องการ
ผู้บริหารที่เป็นนักธุรกิจที่ดี มีความรู้และความสามารถ 
ซึ่งนักธุรกิจที่ดีเหล่านี้จ าเป็นต้องมีพื้นฐานทางด้าน
การศึกษาที่ดี การศึกษาเพิ่มเติมในระดับที่สูงขึ้นของ
นักธุรกิจเหล่านั้นช่วยเสริมประสิทธิภาพในการบริหาร
จัดการธุรกิจภายในองค์กรของตนเอง ด้วยเหตุนี้จึงท า
ให้สถาบันทางอุดมศึกษาต่าง ๆ เล็งเห็นความส าคัญใน
การผลิตบุคคลากรทางด้านบริหารธุรกิจ ออกสู่ตลาด
มากยิ่งขึ้น สถาบันการศึกษาต่างๆจึงท าการเปิด
หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาการจัดการ
ธุรกิจ ขึ้นหลายแห่ง 

การเปิดหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต
(Master Of Business Administration: MBA) นี้
เปิดสอนในหลายสถาบันจึงท าให้ ผู้ประกอบการ นัก
ธุรกิจ นักศึกษา ที่มีความต้องการจะศึกษาต่อทางด้าน
ธุรกิจมีโอกาสที่จะเลือกสถาบันมากยิ่งขึ้น เม่ือตัวเลือก
สถาบันการศึกษาทางด้านบริหารธุรกิจมหาบัณฑิตมี
มากขึ้น ปัจจัยในการตัดสินใจเลือกของผู้ที่สนใจศึกษา
ต่อคืออะไรจึงเป็นสิ่งที่น่าสนใจท าการศึกษา  ด้วยเหตุ
นี้ผู้วิจัยจึงท าการศึกษาความต้องการและแรงจูงใจของ
ผู้ที่สนใจศึกษาต่อในหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
(MBA) โดยท าการวิจัยในเขตภาคเหนือตอนล่าง เพื่อ
เป็นประโยชน์ต่อสถาบันการศึกษาที่ เปิดหลักสูตร
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต(MBA) และเป็นแนวทางใน
การพัฒนาและเพิ่มประสิทธิภาพของหลักสูตรของ
สถาบันต่อไปในอนาคต 

 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาถึงความต้องการในการศึกษาต่อ
หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑติ (MBA)  ในเขต
ภาคเหนือตอนล่าง 

2. เพื่อศึกษาถึงส่วนประสมทางการตลาดและ
ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อแรงจูงใจในการศึกษาต่อหลักสูตร
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (MBA) ในเขตภาคเหนือ
ตอนล่าง 

 



ขอบเขตของงานวิจัย 
ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดและปัจจัยที่มี

ผลต่อความต้องการ และแรงจูงใจในการศึกษาต่อ
หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (MBA) ใช้ระเบียบ
วิธีวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) กลุ่ม 
เป้าหมายที่ ใช้ในการวิจัย ได้แก่  ผู้ประกอบการ ผู้ที่ 
ส าเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี และผู้ที่มีความ
สนใจจะศึกษาต่อหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
(MBA)  

 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

ในงานวิจัยนี้มีแนวคิดที่เกี่ยวข้องประกอบด้วย 
ส่วนประสมทางการตลาด ปัจจัยในการตัดสินใจ 
ทฤษฎีของแรงจูงใจ โดยผู้วิจัยจะทบทวนนิยามของ 
แต่ละแนวคิดตามล าดับดังนี้ 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix 
หรือ 4Ps) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ 
ซึ่งบริษัทใช้ร่วมกัน เพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่
กลุ่มเป้าหมาย (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546 , 
หน้า 53-55 ) 

ส่ ว น ป ร ะ ส ม ท า ง ก า ร ต ล า ด บ ริ ก า ร 
ประกอบด้วยปัจจัยที่จะต้องพิจารณาเพื่อก าหนด
ต าแหน่งของการบริการและก าหนดส่วนตลาดของ
ธุรกิจบริการ ส่วนประกอบแต่ละส่วนของส่วนประสม
ทางการตลาดจะมีผลกระทบซึ่งกันและกัน และต้อง
สอดคล้องกันเพื่อให้การด าเนินงานด้านการตลาด
บริการประสบความส าเร็จตามวัตถุประสงค์ 

นอกเหนือจากส่วนประสมทางการตลาด
ส าหรับสินค้ าทั่ วไปที่ ประกอบด้ วย 4 Ps ได้แก่ 
ผลิตภัณฑ์และการบริการ (Product)  ราคา (Price) 
สถานที่ให้บริการและช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) แล้ว ส่วน-
ประสมทางการตลาดบริการยังมีส่วนประกอบที่เพิ่ม
ขึ้นมาอีก 3 ส่วน คือ บุคลากร (People) กระบวนการ 
การให้บริการ(Process) และการสร้างและน าเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence & Presentation) 
ดั งนั้ น ส่ วน ป ระสมท างก ารตล าดบ ริ ก ารจึ งมี
องค์ประกอบที่เพิ่มเติมจากส่วนประสมทางการตลาด
ของสินค้าทั่วไป 

ปัจจัยในการตัดสินใจของแต่ละบุคคลที่มี
น้ าหนั ก ในการพิ จารณ าแตกต่ างกัน ไปตามแต่
สภาวการณ์ทั้งมหภาคและจุลภาคที่เป็นสิ่งแวดล้อม
ของบุคคลนั้น ๆ เช่น ในยุคภาวะปัจจุบัน ส่วนมาก
จะต้องมีปัจจัยต่าง ๆ ที่ส าคัญดังต่อไปนี้ (ชูศักดิ์ เดช
เกรียงไกรกลุ และคณะ, 2546, หน้า 141-143)  

1. ความต้องการ (Need) คือ มีความต้องการ
ที่ จะได้รับความรู้  (Knowledge) จากทฤษฎีและ
ประสบการณ์จากอาจารย์ผู้สอน และจากเพื่อนร่วม
หลักสูตรการเชื่อมโยงโครงข่าย (Network) ระหว่าง
ผู้เรียนด้วยกันเองเป็นปัจจัยพื้นฐาน 

2. ค่าใช้จ่าย (Costs) ต้นทุนในการลงทุน คือ 
การเรียน MBA อยู่ ในภาวะที่ สามารถรับได้ตาม
อัตภาพของตนเอง มีระบบการผ่อนผันการช าระ
ค่าใช้จ่าย ค่าธรรมเนียมการศึกษา รวมถึงการดูงานใน
ประเทศ หรือต่างประเทศหรือไม่ จะมีค่าใช้จ่าย
ระหว่างการศึกษาอ่ืนอีกหรือเปล่า เป็นต้น 

3. อาจารย์ (Lecturer) และหลักสูตร(Courses) 
ผู้สอนและหลักสูตรเป็นปัจจัยหนึ่งที่ผู้เรียนตัดสินใจ
เรียน การมีโอกาสได้สัมผัสและได้ความรู้จากอาจารย์
ระดับผู้ เชี่ ยวชาญ  (Professional) จะมีมากน้ อย
เพียงใด ตลอดจนหลักสูตรนั้นเน้นเนื้อหาทางด้านใด 

4. ชื่อเสียงสถาบัน (Renowned Institute) 
ปัจจัยนี้อาจจะเป็นรองในยุคนี้ เนื่องจากการพัฒนา 
หลั กสู ตรโดย เฉพาะหลักสู ตร MBA นานาชาติ
(International Program) มีมากทั้งสถาบันการศึกษา
เอกชนและของรัฐ แต่ยังคงมีส่วนในการตัดสินใจ 
รวมถึงความยากง่ายในการแข่งขันการทดสอบเพื่อ
การผ่านเข้าไปเรียน MBA เช่นกัน 

5. สถาน ที่ แ ล ะการ เดิ น ท าง  (Location) 
หลายสถาบันมีการขยายวิทยาเขตเข้าสู่กรุงเทพหรือ
กรุงเทพไปสู่ต่างจังหวัด เพื่อการบริการทั่วถึง ความ
สะดวกสบายในการเดินทางมาถึงสถานที่เรียน และสิ่ง
อ านวยความสะดวกต่าง ๆ ของสถาบันที่มีให้ เช่น 
ห้องเรียนที่ใหญ่โตโอ่โถงและเหมาะสม ระบบเสียงสื่อ
การเรียนการสอนและโสตทัศนูปกรณ์ต่าง ๆ รวมถึง
ห้องสมุดในการค้นคว้า ซึ่งเป็นประเด็นที่มีความส าคัญ
และหลายสถาบันใช้กลยุทธ์ Open House เป็นจุดที่
จะแสดงให้เห็นถึงสิ่งที่มีอยู่เพื่อประกอบการตัดสินใจ
ของผู้ที่สนใจจะศึกษาต่อ 



6. ความพร้อมของผู้ เรียนและครอบครัว 
ประเด็นนี้ เป็นประเด็นที่ส าคัญที่สุด เนื่องจากเป็น
การศึกษาที่ต้องใช้เวลามากเกินกว่า 1 ปีครึ่ง หรือ 2 
ปี ทุกคนจะต้องมีความอดทน ในการร่วมกิจกรรม
การศึกษา และการเตรียมตัวสอบต่าง ๆ เวลาที่หายไป
จากครอบครัว ถ้าไม่มีแผนการเตรียมสอนพร้อมที่ดีจะ
เกิดปัญหาตามมา ซึ่งผู้สนใจจะศึกษาต่อต้องมีความ
ชัดเจน และท าความเข้าใจต่อผู้เกี่ยวข้อง 

จากงานวิจัยเรื่องทัศนคติของผู้ที่สนใจศึกษา
ต่อหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิตของวิทยาลัย
โยนกในเขตภาคเหนือตอนบน ซึ่งจัดท าโดย จิรวัฒน์ 
เติมขจรกิจ และคณะ(2545) พบทัศนคติที่แตกต่างกัน
ระหว่างเพศชายและเพศหญิงต่อหลักสูตร คือการมี
อุปกรณ์การเรียนการสอนที่ทันสมัย และการมีสถานที่
จอดรถกว้างขวาง  ส่วนปัจจัยด้านอ่ืน ๆ ที่ไม่แตกต่าง
กัน ได้แก่ การน าวิทยากรที่มีชื่อเสียงระดับสากลมา
เป็ นผู้ สอน  การมี โอกาสพบกับนั กบริหารและ
นักวิชาการในระดับประเทศ มีบุ คลากรที่ คอย
ช่วยเหลือทางด้านเทคนิค  ค่าใช้จ่ายมีความคุ้มค่าต่อ
หลักสูตร สถานที่สวยงามเหมาะสมแก่การศึกษาหา
ความรู้และการโฆษณาประชาสัมพันธ์ที่น่าสนใจ 
รวมถึงด้ านพฤติกรรมของผู้ที่ สนใจศึกษาต่อใน
หลักสูตร ความก้าวหน้าในการท างาน การมีโอกาสได้
เป็นผู้บริหารและมีความต้องการให้ เสนอข้อมูล
ข่าวสาร  

นอกเหนือจากส่วนประสมทางการตลาดแล้ว
ยังมีเร่ืองของแรงจูงใจเข้ามาเก่ียวข้องในการตัดสินใจ
เลือกสถานศึกษาต่อ แนวคิดเรื่องแรงจูงใจนั้น กมลรัตน์ 
หล้าสุวงษ์ (2528, หน้า 277) ได้นิยาม ทฤษฎีของ
แรงจูงใจว่าเป็นองค์ประกอบหรือปัจจัยที่ก่อให้เกิด
แรงผลักดันให้บุคคลได้แสดงพฤติกรรมออกมาอย่างมี
ทิศทาง เพื่อบรรลุจุดมุ่งหมายหรือเป้าหมายที่ต้องการ
ซึ่งประกอบด้วย ความส าเร็จ การยอมรับนับถือ 
ลักษณะของงานโดยตัวของมันเอง มีความรับผิดชอบ 
ความเจริญก้าวหน้า และความเจริญงอกงามในตนเอง
และวิชาชีพ หรือสามารถกล่าวอีกนัยหนึ่ งได้ว่า 
แรงจูงใจเป็นองค์ประกอบหรือปัจจัยภายนอกของ

บุคคล  ที่มากระตุ้นให้เกิดการกระท าอย่างใดอย่าง
หนึ่ง เพื่อบรรลุจุดหมายปลายทาง และน าไปสู่การ
เปลี่ยนแปลง หรือการแสดงพฤติกรรมของบุคคล เช่น 
ความรู้ เป้าหมาย ความคาดหวัง ความก้าวหน้า 
บุคลิกภาพ  

ส าหรับแรงจูงใจในการศึกษาต่อหรืออิทธิพล
โดยตรงต่อการศึกษาต่อ คือ แรงจูงใจใฝ่สัมฤทธิ์ 
(Achievement Motivation) ซึ่งเป็นแรงจูงใจที่มีอยู่
ในมนุษย์ทุกคน เป็นความต้องการทางจิตใจของมนุษย์
ที่จะเอาชนะอุปสรรค ฝ่าฝันกระท าสิ่งที่ยาก ๆ ให้
ประสบผลส าเร็จ เป็นความปรารถนาที่จะกระท าสิ่งใด ๆ 
ให้ส าเร็จลุล่วงโดยเร็วที่สุด และได้ผลดีที่สุดเท่าที่จะ
ท าได้ ซึ่งผู้ที่มีแรงจูงใจใฝ่สัมฤทธิ์ที่สูงจะบรรลุผล
ส าเร็จในการศึกษา และมีความมานะพยายามที่จะ
ศึกษาในระดับที่สูงขึ้นไป  

เจือจันทร์  จงสถิตอยู่  (2525, หน้ า16) ได้
กล่ าวถึ งแรงจู งใจในการศึ กษ าต่ อว่ าขึ้ น อยู่ กั บ
องค์ประกอบหรือปัจจัยในด้านต่าง ๆ ดังนี้ สภาพ
ฐานะทางเศรษฐกิจและสังคมที่แตกต่างกันทุนทรัพย์ที่
ใช้ในการศึกษามากหรือน้อยกว่ากันคุณภาพของการ
จัดการการศึกษาที่ แตกต่ างกัน  ภู มิ ล า เนาของ
สถานศึกษาที่อยู่ในส่วนกลางหรือส่วนภูมิภาคและ
ความมีชื่อเสียงของสถานศึกษาที่แตกต่างกัน ซึ่ง
แรงจู งใจที่ มี อิท ธิพลกับการศึกษาต่อมี  4 ด้ าน 
ประกอบด้วย ด้านความสนใจและความถนัด ด้าน
ความคิดเห็นส่วนตัวด้านเศรษฐกิจสังคม และด้าน
บุคคลที่ เกี่ยวข้อง (รวิพร นิลดานุวงศ์ , 2544) และ
ตั้งสมมติฐานของการวิจัยดังต่อไปนี้ 

1. ข้อมูลส่วนบุคคลด้านต่าง ๆ ได้แก่ เพศ 
อาชีพ รายได้ มีความสัมพันธ์กับระดับแรงจูงใจในการ
เข้าศึกษาต่อหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (MBA) 
ของประชาชนในเขตภาคเหนือตอนล่าง  

2. ข้อมูลส่วนบุคคลด้านต่าง ๆ ได้แก่ เพศ 
อาชีพ รายได้ และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมี
ผลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อหลักสูตรบริหารธุรกิจ
มหาบัณฑิต (MBA) ของประชาชนในเขตภาคเหนือ
ตอนล่างที่แตกต่างกัน 

 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

 
วิธีด าเนินการ (Methods) 

ด้านประชากร (Population) ประชากรที่ใช้
ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ประกอบไปด้วย ข้าราชการ 
นักศึกษา ผู้ประกอบอาชีพธุรกิจ/ค้าขายส่วนตัว 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ/พนักงานเอกชนและผู้ประกอบ
อาชีพอ่ืน ๆ ที่มีความสนใจจะศึกษาต่อหลักสูตร
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (MBA) ทั้งหมด 9 จังหวัด
ภาคเหนือตอนล่าง ได้แก่ นครสวรรค์ พิจิตร สุโขทัย 
ก าแพงเพชร พิษณุโลก อุตรดิตถ์ อุทัยธานี ชัยนาท 
เพชรบูรณ์  

กลุ่มตัวอย่าง (Sample)  การศึกษาในครั้งนี้ 
การค านวณหาจ านวน/ขนาดของตัวอย่าง  กรณีที่
ประชากรมีขนาดใหญ่และไม่ทราบจ านวนประชากรที่

แน่นอน ถ้าทราบจ านวนประชากร สามารถค านวณ
ด้วยสูตรของ Taro Yamane (1973) โดยกรณีไม่มี
การบันทึกข้อมูลจ านวนประชากรไว้อย่างชัดเจน 
สามารถใช้สูตรเพื่อค านวณหาขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
ได้ดังนี้  

 
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยเป็น แบบสอบถาม
มาตราส่วน ประมาณค่า 5 ระดับ โดยท าการศึกษา
ความต้องการและแรงจูงใจในการศึกษาต่อหลักสูตร
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (MBA) กับกลุ่มตัวอย่างใน
เขตภาคเหนือตอนล่าง  ที่ผู้วิจัยได้น าแบบสอบถามไป
สอบถามกับกลุ่ มตัวอย่างถึงความต้องการและ

ส่วนประสมทางการตลาด 
1.ด้านผลิตภัณฑ์ 
2.ด้านราคา 
3.ด้านช่องทางการตลาด 
4.ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 

แรงจูงใจในการศึกษาต่อ 
1.ด้านความสนใจและความถนัด 
2.ด้านความคิดเห็นส่วนตัว 
3.ด้านเศรษฐกิจสังคม 
4.ด้านบุคคลที่เกี่ยวข้อง 

การตัดสินใจ 
1.ความต้องการ 
2.ค่าใชจ้่าย 
3.อาจารย ์
4.ชื่อเสียง 
5.สถานที่และการเดินทาง 

 
 

อิทธิพลในการเลือกศึกษาต่อหลักสูตร
บริหารธรุกิจมหาบัณฑติ (MBA) ในเขต

ภาคเหนือตอนล่าง 

 
 

ข้อมูลพื้นฐานทั่วไป
ของผู้ตอบ

แบบสอบถาม 



มหาบัณฑิต (MBA) โดยใช้ค่าสัมประสิทธิ์อัลฟา (α – 
Coefficient) ของครอนบาค มีค่าเท่ากับ 0.93  

 
การวิเคราะห์ข้อมูลและค่าสถิติ 

การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับแรงจูงใจและส่วน
ประสมทางการตลาด ในการศึกษาต่อหลักสูตร
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (MBA) ในเขตภาคเหนือ
ตอนล่าง ผู้วิจัยได้ใช้แบบสอบถาม โดยโครงสร้าง
แบบสอบถามได้แบ่งออกเป็น 4 ตอน ได้แก่ ตอนที่ 1 
ข้อมูลส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถามและสถานภาพ
ส่วนตัววิเคราะห์ โดยใช้สถิติเชิงพรรณา (Descriptive 
Statistics) การแจกแจงความถี่และหาค่าร้อยละ 
(Frequency and Percentage) แล้วน าเสนอในรูป
ตารางประกอบค าบรรยาย   ตอนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับ
ความต้องการในการศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจ
มหาบัณฑิต (MBA) การแจกแจงความถี่แบบหลาย
ทางของสถานภาพส่วนตัว โดยใช้ตารางไขว้ (Cross 
tabulation) ตอนที่  3 ข้อมูลเกี่ยวกับแรงจูงใจใน
การศึกษาต่อหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (MBA)  
การแจกแจงความถี่และหาค่าร้อยละ (Frequency 
and Percentage) แล้วน าเสนอในรูปตารางประกอบ
ค าบรรยาย การทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square Test) 
ความเป็นอิสระต่อกัน (Test of Independence) ตอน
ที่  4 ข้ อมู ล เกี่ ย วกับส่ วนประสมทางการตลาด
การศึกษาต่อหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (MBA) 
การแจกแจงความถี่และหาค่าร้อยละ (Frequency 
and Percentage) แล้วน าเสนอในรูปตารางประกอบ
ค าบรรยาย โดยใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนกรณี
ตัวอย่างอิสระกัน และประชากร 2 กลุ่มไม่เท่ากัน 
ด้วยเครื่องมือทางสถิติ T - test  และใช้การวิเคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of 
Variance) 

 
ผลการศึกษา (Results) 

ส่วนที่ 1 สภาพทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม
จากข้อมูลสถานภาพของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า  กลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงร้อยละ 65.80 อายุส่วน
ใหญ่อยู่ระหว่าง 26-30 ปี ร้อยละ 64.75 สถานภาพ
ส่วนใหญ่โสดร้อยละ 56.30 ประกอบอาชีพพนักงาน
รัฐวิสาหกิจและพนักงานเอกชน รายได้เฉลี่ยต่อเดือน
มากกว่า 10,000 บาท นอกจากนี้ยังพบว่าส่วนใหญ่มี

ประสบการณ์การท างาน 4 ปี ร้อยละ 11.5 และโดย
ศึกษาอยู่สายบริหารธุรกิจร้อยละ 40.8 

ส่วนที่ 2 ความต้องการในการศึกษาต่อจาก
กลุ่มตัวอย่างพบว่า จ านวนของผู้ที่ต้องการศึกษาต่อ 
พบว่าเป็นเพศหญิงร้อยละ 78 เหตุผลที่ไม่ต้องการ
ศึกษาต่อของกลุ่มตัวอย่างเป็นเพราะการศึกษาต่ออาจ
ท าให้เกิดผลเสียหายต่อการท างานในปัจจุบัน เหตุผล
รองลงมาคือ ผู้บังคับบัญชาไม่สนับสนุน เหตุผลอันดับ
แรกที่เพศชายและเพศหญิงไม่ต้องการศึกษาต่อคือ 
การศึกษาต่ออาจท าให้เกิดผลเสียหายต่อการท างาน
ในปัจจุบัน เหตุผลรองลงมาคือ มีหน้าที่การงานใน
ความรับผิดชอบอยู่มาก เหตุผลส่วนใหญ่ที่ต้องการ
ศึกษาต่อทั้งเพศชายและเพศหญิงให้เหตุผลเหมือนกัน
ในอันดับแรกคือต้องการมีเกียรติ ศักดิ์ศรี ให้แก่ตนเอง 
ครอบครัว และตระกูล เหตุผลอันดับสองส าหรับเพศ
ชาย คือ มีความรู้ ในปัจจุบัน ไม่ เพี ยงพอต่อกา ร
ปฏิบัติงาน เหตุผลอันดับสองส าหรับเพศหญิงคือ 
ต้องการความเจริญก้าวหน้าในหน้าที่การท างาน 
นอกจากนี้ เหตุผลของเพศชายในการศึกษาต่อคือ 
ต้องการเพิ่มวุฒิเพื่อเข้าสู่ต าแหน่งบริหาร ในส่วนของ
สาขาวิชาที่สนใจศึกษาต่อนั้นพบว่า สาขาการจัดการ
ธุรกิจได้รับความสนใจมากที่สุด รองลงมาคือสาขาวิชา
การเงินและการบัญชี ซึ่งสาขาการจัดการธุรกิจนั้น
ได้รับความสนใจมากที่สุดจากทั้งเพศชายและเพศหญงิ 
และยั งได้รับความสนใจจากผู้ที่ ประกอบอาชีพ
ข้าราชการ พนักงานรัฐวิสาหกิจ/พนักงานเอกชนและ
อาชีพอื่นๆ อีกด้วย 

นอกจากนี้ยังมีเหตุผลอื่น ๆ ที่ไม่ต้องการศึกษา
ต่อหลักสูตรปริญญาโท(MBA) ของกลุ่มตัวอย่างทั้งเพศ
ชายและเพศหญิง อันดับแรก คือ ค่าเล่าเรียนหลักสูตร
ราคาแพง การเดินทางไม่สะดวก ระยะเวลาในการ
เรียนไม่เหมาะสมคิดเป็น ร้อยละ 95 รองลงมา คือ 
สถาบันไม่มีความพร้อมทางด้านอาคาร สถานที่และ
อุปกรณ์สื่อการเรียนการสอนคิดเป็น ร้อยละ 3 ส่วน
ชื่อเสียงและความไม่น่าเชื่อถือของสถาบันที่เปิดสอน 
รวมทั้งบุคลากรไม่มีคุณภาพคิดเป็น ร้อยละ 2 ส าหรับ
เหตุผลที่ต้องการศึกษาต่อหลักสูตรปริญญาโท (MBA) 
นั้น ส่วนใหญ่แล้วเป็นสถาบันที่เคยศึกษามาก่อนและ
พิจารณาจากค่าใช้จ่ายที่จะใช้ในการศึกษาต่อ คิดเป็น
ร้อยละ 22.5 ทั้งนี้ค่าธรรมเนียมที่ใช้การศึกษามาจาก
รายได้ส่วนตัวคิดเป็น ร้อยละ 32.4 มีความต้องการใน



การศึกษาต่อในปี 2554 คิดเป็น ร้อยละ 32 อีกทั้ง
ต้องการศึกษาในช่วงวันเสาร์-อาทิตย์ และไม่ต้องการ
ท าวิทยานิพนธ์ คิดเป็นร้อยละ 68.6 

ส่วนที่ 3 แรงจูงในในการเข้าศึกษาต่อ ด้าน
ความสนใจและความถนัด จากข้อมูลความคิดเห็น
ของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่สนใจเรียนรู้
เท ค โน โลยี ใหม่  ๆ  ที่ ส าม ารถป ระยุ กต์ ใน การ
บริหารธุรกิจ ( X =4.93)  รองลงมาเป็นความสนใจใน
วิชาเกี่ยวกับธุรกิจ ( X =4.82) และมีความสนใจใน
การประกอบอาชีพทางธุรกิจ ( X =4.69)  ส่วนความ
สนใจอ่ืน ๆ เช่น ลักษณะนิสัยของตนเองเหมาะสมกับ
วิชาชีพทางธุรกิจ ประสบการณ์และพื้นฐานความรู้เดิม
ตรงกับวิชาที่ เลือกเรียน และมีความเหมาะสมกับ
ความรู้  ความสามารถของตนเอง เป็นต้น  เป็น
แรงจูงใจที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้น้ าหนักพอกัน 

แรงจูงใจในการเข้าศึกษาต่อ ด้านความ
คิดเห็นส่วนตัว จากข้อมูลความคิดเห็นของผู้ตอบ
แบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่ต้องการยกระดับ
คุณวุฒิทางการศึกษาให้สูงขึ้น ( X =4.75)  รองลงมา
คือเพื่อความก้าวหน้าในอาชีพการงาน ( X =4.73)  
และการจัดการศึกษาของหลักสูตร เป็นที่รู้จักและเป็น
ที่ยอมรับทั่วไป ( X =4.64) ส่วนความคิดเห็นส่วนตัว
อ่ืนๆ เช่น มีความตั้ งใจแน่วแน่ที่ จะศึกษาต่อใน
หลักสูตรบริหารธุรกิจ (MBA) ต้องการเพิ่มพูนความรู้
และประสบการณ์ทางธุรกิจ และเป็นพื้นฐานใน
การศึกษาต่อในระดับปริญญาเอก เป็นต้น เป็น
แรงจูงใจที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้น้ าหนักพอกัน 

แรงจูงใจในการเข้าศึกษาต่อ ด้านเศรษฐกิจ
ข้อมูลความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า 
ส่วนใหญ่คิดว่าได้ใช้ความรู้ ความสามารถในการ
ประกอบธุรกิจส่วนตัวให้ประสบผลส าเร็จซึ่งจะส่งผล
ต่อสภาพเศรษฐกิจและสังคมโดยรวมของประเทศ 
( X =4.71)  รองลงมาคือสังคมปัจจุบันให้ความนิยม
กั บ บุ ค ค ลที่ ส า เร็ จ ก ารศึ กษ าท า งส าข าวิ ช านี้
( X =4.63)  และมีโอกาสประกอบอาชีพที่ท าให้มี
รายได้สูง/มีอาชีพรองรับในเอกชน ( X =4.53) ส่วน

ความคิดเห็นอ่ืน ๆ เช่น การศึกษาหลักสูตรนี้ท าให้มี
โอกาสประกอบอาชีพที่ตนเองสนใจและเป็นวิชาชีพที่
หารายได้พิเศษได้หลายทาง เป็นต้น  เป็นแรงจูงใจที่
ผู้ตอบแบบสอบถามให้น้ าหนักพอกัน 

แรงจูงใจในการเข้าศึกษาต่อ ด้านบุคคลที่
เกี่ ยวข้ อ ง  จากข้ อมู ลค วามคิ ด เห็ น ของผู้ ต อบ
แบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่เห็นความส าเร็จของ
บุคคลที่ ใกล้ชิดที่ ป ระกอบอาชีพ ในสาขาวิชานี้
( X =4.48)  รองลงมาคือเห็นความก้าวหน้าของผู้
ท างานสาขาวิชานี้ ( X =4.45)  จึงเป็นแรงจูงใจให้
เลือกเรียนและเลือกตามความต้องการของครอบครัว 
เพื่อมีเกียรติยศ และชื่อเสียง ส่วนความคิดเห็นอ่ืน ๆ 
เช่น ผู้ประสบความส าเร็จในอาชีพแนะน าให้มาเรียน 
ผู้เชี่ยวชาญด้านอาชีพแนะน าให้มาเรียน เลือกตาม
แบบอย่างที่ผู้ประสบความส าเร็จเป็นที่ยกย่อง และมี
ชื่อเสียงทางสาขาวิชานี้และรุ่นพี่จากสถาบันการศึกษา
เดิมที่ก าลังศึกษาหรือจบการศึกษาแล้วจากสถาบัน
แห่งนี้ ได้ให้ค าปรึกษาและแนะแนวทางให้ เป็นต้น 
เป็นแรงจูงใจที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้น้ าหนักพอกัน 

 จากการเปรียบเทียบแรงจูงใจในการเข้า
ศึกษาต่อหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (MBA) 
ตามความสนใจและความถนัด ด้านความคิดเห็น
ส่วนตัว  ด้ าน เศรษฐกิจสั งคม และด้ านบุคคลที่
เกี่ยวข้อง ของกลุ่มตัวอย่างในเขตภาคเหนือตอนล่าง 
ที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า 
ข้อมูลทั่วไปทางด้านเพศกับปัจจัยแรงจูงใจทั้ง 4 ด้าน 
พบว่าไม่มีความสัมพันธ์กัน เม่ือพิจารณาด้านอาชีพกับ
แรงจูงใจด้านความคิดเห็นส่วนตัว และด้านเศรษฐกิจ
สังคม พบว่าไม่มีความสัมพันธ์กัน  แต่ในส่วนของ
ปัจจัยแรงจูงใจในด้านความสนใจและความถนัด และ
ด้านบุคคลที่ เกี่ยวข้อง มีความสัมพันธ์ และเมื่ อ
พิจารณาทางด้านของรายได้กับแรงจูงใจความสนใจ
และความถนัด  ด้ านความคิด เห็นส่ วนตั ว ด้ าน
เศรษฐกิจสังคม พบว่าไม่มีความสัมพันธ์กัน แต่ในส่วน
ของบุคคลที่เกี่ยวข้องมีความสัมพันธ์กัน ดังตาราง 1 

 
 
 
 
 



ตาราง  1  ความสัมพันธ์ระหว่างเพศกับแรงจูงใจในการศึกษาต่อ 
 

 
*มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 
ส่วนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกศึกษา
ต่อระดับปริญญาโทสาขาบริหารธุรกิจ (MBA) 

ด้านผลิตภัณฑ์ จากข้อมูลความคิดเห็นของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญ
กับความเหมาะสมของระยะเวลาการศึกษาตลอด
หลักสูตรมากที่สุด ( X =4.69) รองลงมาคือความ
เหมาะสมของวันและเวลาเรียน ( X =4.67)  ส่วน
ปัจจัยอ่ืน ๆ เช่น หลักสูตรที่เปิดสอน อาจารย์ผู้สอน
มาจากสถาบันการศึกษาที่มีชื่อเสียงและมีความ
เชี่ ย ว ช า ญ ท า งด้ า น บ ริ ห า ร  เป็ น ต้ น  ผู้ ต อ บ
แบบสอบถามให้น้ าหนักมีความส าคัญพอกัน 

ด้านราคา จากข้อมูลความคิดเห็นของผู้ตอบ
แบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับค่า
เรียนต่อหลักสูตรใกล้เคียงกับหลักสูตรสถาบันอ่ืน ๆ
( X =4.63)  มากกว่าให้ความส าคัญเรื่องค่าเรียนต่อ
หลักสูตรต่ ากว่าสถาบันอ่ืน ๆ ( X =4.61)  ส่วนเหตุผล
เพิ่มเติมจากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามอยาก
ให้มีทุนการศึกษาให้แก่ผู้ เรียนที่ เรียนดีแต่ไม่มีทุน
ทรัพย์เพียงพอ 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย จากข้อมูลความ
คิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่ให้
ความส าคัญกับการมีสถานที่จอดรถสะดวกสบายมาก
ที่ สุ ด ( X =4.68) รองลงมาคือความทันสมัยของ
อุปกรณ์ต่างๆ ที่ใช้ในการเรียนการสอน( X =4.67) 
และสถานที่ตั้งมีการติดเครื่องปรับอากาศ( X =4.66) 
ส่วนปัจจัยอ่ืน ๆ เช่น สถานที่ตั้งไม่มีการจราจรติดขัด 
สถานที่ตั้งใกล้สถาบันการศึกษา สถานที่ตั้งใกล้แหล่ง

ชุมชน และสถานที่ตั้งใกล้ห้างสรรพสินค้า เป็นต้น  มี
ความส าคัญพอกัน 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (โฆษณา) จาก
ข้อมูลความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า 
ส่ วน ใหญ่ ผู้ ที่ สน ใจศึ กษาต่ อจะรับทราบข้อมู ล
สถานศึกษาจากอินเทอร์เน็ตมากที่สุด ( X =4.61) 
ส่วนสื่อในการส่งเสริมการตลาดอ่ืนๆที่ ให้ข้อมูล
สถานศึกษานั้นผู้ที่สนใจศึกษาต่อให้ความส าคัญพอกัน 
เช่น ใบปลิว หรือแผ่นพับไปรษณียบัตรป้ายโฆษณา
โทรทัศน์วิทยุหนังสือพิมพ์และหนังสือพิมพ์ท้องถิ่น 
เป็นต้น 

ด้านส่งเสริมการขาย จากข้อมูลความคิดเห็น
ขอ งผู้ ต อบแบ บสอบถาม  พ บ ว่ า  ส่ วน ใหญ่ ให้
ความส าคัญกับการศึกษาดูงานต่างประเทศมากที่สุด
( X =4.80)  รองลงมาคือการลดราคาค่าเล่าเรียน
( X =4.61)  ส่วนการแจกเอกสารประกอบการเรียน
นั้นมีความส าคัญน้อยที่สุด 

ด้านส่งเสริมการใช้บุคลากร (อาจารย์ และ
เจ้ าหน้ าที่ ) จากข้อมูลความคิด เห็นของผู้ ตอบ
แบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับการ
สื่อสารที่ชัดเจนระหว่างอาจารย์และเจ้าหน้าที่กับ
ผู้ เรี ยน ม ากที่ สุ ด  ( X =4.77) รองล งม าคื อก าร
ให้บริการอย่างสุภาพของผู้ดูแลหลักสูตร( X =4.75) 
ส่วนปัจจัยอ่ืน  ๆ เช่น ความน่าเชื่อถือของผู้ดูแล
หลักสูตร ความสามารถในการอธิบายรายละเอียด
หลักสูตร ความรวดเร็วในการให้บริการ เป็นต้น มี
ความส าคัญพอกัน 

 
ปัจจัย 

ด้านความสนใจและความถนัด ด้านความคิดเห็นส่วนตัว ด้านเศรษฐกิจ ด้านบุคคลที่เกี่ยวข้อง   
Pearson  

Chi-square 
Value 

df Sig Pearson 
Chi-square 

Value 

df Sig Pearson 
Chi-square 

Value 

df Sig Pearson  
Chi-square 

Value 

df Sig 

เพศ 19.719 14 .139 16.119 18 .584 10.795 15 .767 18.714 20 .540 

อาชีพ 81.539 56 .015* 64.124 72 .734 59.266 60 .503 104.349 80 .035* 
รายได ้ 49.706 56 .711 74.882 72 .385 59.266 60 .503 116.750 80 .005* 



ตาราง  2  แสดงผลการเปรียบเทียบข้อมูลส่วนบุคคลด้านเพศกับการให้ความส าคัญกับส่วนประสมทาง 
             การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อหลักสตูรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (MBA)  
 

เพศ Assumed F sig t df 
Sig. (2-
tailed) 

1. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ Equal Variance not assumed  0.006 1.46 1.482 39.802 1.46 

2. ปัจจัยด้านราคา Equal Variance not assumed 8.214 0.005 1.238 39.213 0.223 

3. ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย Equal Variance not assumed 9.489 0.003 1.056 38.542 0.298 

4. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด Equal Variance not assumed 11.542 0.001 1.142 38.373 0.261 

 
*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

ตาราง 3 แสดงผลการเปรียบเทียบข้อมูลส่วนบุคคลด้านอาชีพกับการให้ความส าคัญกับส่วนประสมทาง 
           การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑติ (MBA)  
 

ช่วงอาชีพ แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig.          

1. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

50.488 
415.147 

4 
97 

12.622 
4.280 

2.949 0.24 

2. ปัจจัยด้านราคา ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

37.287 
427.458 
464.745 

4 
97 
101 

9.322 
4.407 

2.115 0.085 

3. ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

38.341 
416.961 

4 
97 

9.585 
4.299 

2.230 
 

0.071 

4. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

31.783 
433.784 

4 
97 

7.946 
4.472 

1.777 
 

0.140 

 
*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
ตาราง  4  แสดงผลการเปรียบเทียบข้อมูลส่วนบุคคลด้านรายได้กับการให้ความส าคัญกับส่วนประสมทาง 
             การตลาด ที่มีผลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (MBA)  
 

ช่วงรายได้ 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

12.124 
453.512 

4 
97 

3.031 
4.675 

0.648 0.629 

2. ปัจจัยด้านราคา ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

15.569 
449.177 

4 
97 

3.892 
4.631 

0.841 0.503 

3. ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

13.375 
441.927 

4 
97 

3.344 
4.556 

0.734 
 

0.571 

4. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

12.547 
453.019 

4 
97 

3.137 
4.670 

0.672 
 

0.613 

 
*มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 



จากการเปรียบเทียบข้อมูลส่วนบุคคลด้านเพศ 
อาชีพ รายได้ กับการให้ความส าคัญกับส่วนประสม
ทางการตลาด ที่ มี ผลต่อการตัดสิน ใจศึกษาต่อ
หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (MBA) ของกลุ่ม
ตัวอย่างในเขตภาคเหนือตอนล่าง ที่ระดับนัยส าคัญ 
0.05 (ดังตาราง 2, 3 และ 4) เมื่อพิจารณารายด้าน
พบว่าข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามทางด้าน 
เพศ อาชีพ รายได้ที่แตกต่างกัน มีการให้ความส าคัญ
กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (ด้านผลิตภัณฑ์ 
หลักสูตรที่ เปิดสอน อาจารย์มีชื่อเสียงและมีความ
เชี่ยวชาญ  ด้านราคา ค่าเรียนต่อหลักสูตร ด้าน
ช่องทางจัดจ าหน่าย สถานที่ตั้ งใกล้แหล่งชุมชน 
จราจรไม่ติดขัด ด้านการส่งเสริมการขาย การแจก
เอก ส ารป ระก อบ ก าร เรี ย น  ก า รศึ ก ษ าดู ง า น
ต่างประเทศ ด้านส่งเสริมบุคลากรการดูแลเอาใจใส่ 
ความสามารถในการอธิบายเนื้อหา หลักสูตรของ
อาจารย์) ที่มีผลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อหลักสูตร
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (MBA) ในเขตภาคเหนือ
ตอนล่าง ไม่แตกต่างกัน  
 
สรุปผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ 

ในการศึกษาความต้องการและปัจจัยที่ มี
อิทธิพลต่อผู้สนใจศึกษาต่อในหลักสูตรบริหารธุรกิจ
มหาบัณฑิต (MBA) เขตภาคเหนือตอนล่าง ด้าน
แรงจูงใจและส่วนประสมทางการตลาดหลักสูตร
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต ให้สอดคล้องกับความ
ต้องการของผู้สนใจศึกษาต่อในหลักสูตรดังกล่าวใน
เขตภาคเหนือตอนล่างนั้น  จากการวิจัยพบว่าผู้สนใจ
ศึกษาต่อให้ความส าคัญกับการได้ใช้เทคโนโลยีที่
ทันสมัย เพื่อสามารถน ามาประยุกต์ใช้ในทางธุรกิจ
เป็นแรงจูงใจ เป็นเหตุผลอันดับแรก แต่อย่างไรก็ตาม
การจัดการเรียนการสอนในปัจจุบันยังมีเนื้อหาด้านนี้
อยู่น้อยมาก ดังนั้น การจัดการเรียนการสอนต่าง ๆ 
ควรมีการสอดแทรกเร่ืองเทคโนโลยีต่าง ๆ เข้าไปทั้งใน
หลักสูตรและในเนื้อหาของรายวิชา เพื่อให้สอดคล้อง
กับการเปลี่ยนแปลงสภาพแวดล้อมทางธุรกิจ เพื่อเพิ่ม
ความสนใจและเพิ่มขีดความสามารถของนักศึกษา ซึ่ง
สามารถน าไปประยุกต์ใช้และบูรณาการได้กับการท า
ธุรกิจจริง  

แต่อย่างไรก็ตาม ความก้าวหน้าทางอาชีพการ
งานและการได้ ใช้ความรู้  ความสามารถในการ
ประกอบธุรกิจส่วนตัวให้ประสบผลส าเร็จซึ่งจะส่งผล
ต่อสภาพเศรษฐกิจและสังคมโดยรวมของประเทศนั้น
เป็นปัจจัยที่สามารถจูงใจบุคคลให้มาศึกษาต่อใน
หลักสูตรนี้ได้ ดังนั้นควรมีการท าประชาสัมพันธ์ทั้งใน
รูปแผ่นพับและสื่อต่าง ๆ ที่เป็นประโยชน์ส าหรับการ
ประชาสัมพันธ์หลักสูตรให้ผู้สนใจเห็นอย่างชัดเจนว่า
หลักสูตรนี้ดีอย่างไร มีความจ าเป็นและส าคัญอย่างไร
ส าหรับการน าไปประยุกต์ใช้ในการท าธุรกิจจริงและ
ประสบผลส าเร็จได้อย่างไร หรือแม้กระทั่งเป็นตัวช่วย
ที่สามารถยกระดับความก้าวหน้าและเอ้ือผลประโยชน์
ทางด้านอาชีพการงานที่ท าอยู่ได้อย่างไร 

ส่วนในด้านปัจจัยที่มีผลต่อความต้องการของผู้
ที่ต้องการศึกษาในหลักสูตรนี้ก็คือ ความเหมาะสมของ
ระยะเวลาการศึกษาตลอดหลักสูตร ซึ่งถือว่าเป็น
ปัจจัยแรกที่ได้รับความสนใจเป็นอันดับหนึ่งดังนั้นควร
มีการมุ่งเน้นในการจัดวันและเวลาให้เหมาะสมต่อ
ความต้องการของผู้สนใจจะศึกษาต่อ  ส่วนความสนใจ
อี ก ด้ า น ห นึ่ ง ใน เรื่ อ ง อ า จ า ร ย์ ผู้ ส อ น ม า จ า ก
สถาบันการศึกษาที่มีชื่อเสียงและมีความเชี่ยวชาญ
ทางด้านบริหาร หรือด้านธุรกิจที่ประสบความส าเร็จ ก็
จะเป็นอีกทางหนึ่งที่สามารถช่วยเป็นการกระตุ้น
ทางด้านการเรียนการสอนให้มีความน่าสนใจศึกษา
มากยิ่งขึ้น 

นอกจากนี้การสื่อสารที่ชัดเจนระหว่างอาจารย์
และเจ้าหน้าที่กับผู้สนใจศึกษาต่อนั้นก็เป็นปัจจัยที่มี
ผลต่อความต้องการในการศึกษาต่อเป็นอันดับสอง 
ส่วนอันดับสามนั้นควรมุ่งเน้นการให้บริการอย่าง
สุภาพของผู้ดูแลหลักสูตรดังนั้นควรมีการอบรม
บุคลากรทางด้านการสอนและทางด้านการให้บริการ
รวมไปถึงการสื่อสารและการท างานเข้ากันได้ดีเพื่อ
ส่วนรวมและท างานเป็นทีมที่ดี อีกทั้งควรสอดแทรก
การอบรมคุณ ธรรมและจริยธรรมของงานการ
ให้บริการ จะเป็นประโยชน์อย่างยิ่งส าหรับทุกคนที่
เกี่ยวข้องและเป็นการเพิ่มศักยภาพในการให้บริการ
และการสอนให้มีคุณภาพที่ดีอีกด้วย 
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