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สารนิพนธ์กระบวนการตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อระดบัชั้นปริญญาโทของนกัศึกษาสาขา
การจดัการธุรกิจ หลกัสูตรไทย ท่ีวิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดลฉบบัน้ี มิอาจส าเร็จลุล่วง
ไปไดด้ว้ยดี ถา้ขาดความอนุเคราะห์จากบุคคลดงัต่อไปน้ี ขอขอบคุณ ดร. บุญยิ่ง คงอาชาภทัร ท่ี
กรุณาเป็นอาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์ และใหค้  าแนะน าอนัเป็นประโยชน์ต่อการท าสารนิพนธ์  

ขอขอบคุณ พ่อ แม่ และน้องชาย ส าหรับก าลงัใจ ความเอาใจใส่ ห่วงใย และความ
อบอุ่น เพื่อนๆ ท่ีรักทุกคนท่ีคอยให้ความช่วยเหลือ คอยสร้างเสียงหวัเราะ รวมถึงกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 
24 คนท่ีสละเวลาใหค้วามร่วมมือในการท าสารนิพนธ์น้ี 

สุดทา้ยน้ีผูว้ิจยัหวงัเป็นอยา่งยิ่งวา่ งานสารนิพนธ์ฉบบัน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อผูส้นใจ 
หากมีขอ้ผดิพลาดประการใด ผูว้จิยัขอรับไวแ้ละขออภยัมา ณ โอกาสน้ีดว้ย 
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บทคดัยอ่ 
สารนิพนธ์ฉบบัน้ีจดัท าข้ึนเพ่ือศึกษากระบวนการตดัสินใจตั้งแต่เร่ิมรู้จกัจนถึงเขา้ศึกษาต่อใน

วิทยาลยัการจดัการมหาวิทยาลยัมหิดล ศึกษารูปแบบและลกัษณะของขอ้มูลในแต่ละขั้นตอนของการตดัสินใจ
โดยใชแ้นวคิดกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 5A โดย Philip Kotler รวมถึงศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้ศึกษา
ต่อในระดบัชั้นปริญญาโทท่ีวิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล โดยใชก้ารสัมภาษณ์เชิงลึกกบักลุ่มตวัอยา่ง
นกัศึกษาสาขาการจดัการธุรกิจ (Business Management : BM) หลกัสูตรไทย โดยเป็นนกัศึกษาปัจจุบนั จ านวน 
24 คน และใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงเน้ือหา (Content Analysis) โดยวิเคราะห์เน้ือหาตามท่ีปรากฏ และน าขอ้มูล
มารวมกัน เพ่ือหาความถ่ีของค าตอบในแต่ละหัวขอ้ สรุปโดยจับประเด็นท่ีส าคญัและน ามาแสดงผลโดยใช้
วธีิการบรรยายเชิงพรรณนา  

ผลการวิจัยพบว่า กระบวนการตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อปริญญาโทของกลุ่มตัวอย่างจะเร่ิมจาก
ขั้นตอนการรับรู้โดยผ่านจากการส่ือสารปากต่อปากจากคนท่ีเคยเรียน ขั้นตอนของการช่ืนชอบและสนใจคือ
สถานท่ีตั้งท่ีตั้งเดินทางสะดวก ขั้นตอนการสอบถามคือเวบ็ไซตข์องวทิยาลยัการจดัการ ต่อมาคือขั้นตอนการซ้ือ
หรือใช้บริการ และขั้นตอนการสนับสนุนแบรนด์กลุ่มตวัอย่างใช้การส่ือสารปากต่อปากถึงคนภายนอกเพื่อ
สนบัสนุนวิทยาลยั รูปแบบของขอ้มูลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจคือ การส่ือสารปากต่อปากจากคนใกลชิ้ด ขอ้ความ
ส าคญัคือ การเรียนรู้จากการปฏิบติัจริง และปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจคือ ช่ือเสียงของสถาบนัท่ีเป็นท่ียอมรับ 

 
ค าส าคญั : ปริญญาโท/นกัศึกษา/กระบวนการตดัสินใจ/Consumer Journey/Touchpoints 
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บทที ่1 

ทีม่าและความส าคญั 
 

 

1. ทีม่าและความส าคญั 
ปัจจุบนัเทคโนโลยีและนวตักรรมต่างๆ มีความเจริญกา้วหนา้อยา่งรวดเร็ว องคค์วามรู้

ใหม่ๆ ในการท างานเกิดข้ึนมากมาย ท าให้การแข่งขนัของอุตสาหกรรมสูงข้ึน องค์กรต่างๆ จึงมี
ความตอ้งการท่ีจะไดบุ้คคลท่ีมีความรู้ความสามารถเขา้มาร่วมงาน ดว้ยเหตุน้ีท าให้คนตดัสินใจเขา้
ศึกษาต่อในระดบัชั้นปริญญาโทมากข้ึน เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการท างาน ศึกษาองคค์วามรู้ใหม่ๆ 
และพฒันาตวัเอง รวมถึงโอกาสในการเติบโตในหน้าท่ีการงาน เพื่อความมัน่คงยิ่งข้ึนในอนาคต 
ดงันั้นการเขา้ศึกษาต่อในระดบัปริญญาโทจึงเป็นทางเลือกเพื่อตอบสนองความตอ้งการของแต่ละ
บุคคล และเม่ือความตอ้งการเขา้ศึกษาต่อระดบัชั้นปริญญาโทท่ีมีมากข้ึน สถาบนัการศึกษาจึงมีการ
แข่งขนัท่ีมากข้ึน แต่ละสถาบนัจ าเป็นตอ้งเขา้ใจถึงกระบวนการตดัสินใจ ท่ีมาของขอ้มูล และปัจจยั
ต่างๆ ท่ีท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกท่ีจะเขา้รับการศึกษา เพื่อเป็นประโยชน์ในการวางแผนทาง
การตลาดในอนาคต 
 
 

2. ค าถามงานวจิัย 
1. การตดัสินใจเขา้ศึกษาของนกัศึกษาสาขาการจัดการธุรกิจ หลกัสูตรไทย ท่ีวิทยาลยั

การจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดล มีกระบวนการตดัสินใจอยา่งไร 
2. รูปแบบของขอ้มูลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเป็นอยา่งไร 
3.  ปัจจัยอะไรท่ีท าให้ เ ลือกศึกษาต่อระดับปริญญาโทท่ีวิทยาลัยการจัดการ 

มหาวทิยาลยัมหิดล 
 
 

3. วตัถุประสงค์ของงานวจิัย 
1. เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจเขา้ศึกษาท่ีวิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล

ของนกัศึกษาสาขาการจดัการธุรกิจ หลกัสูตรไทย  
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2. เพื่อศึกษารูปแบบของขอ้มูลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้ศึกษาท่ีวิทยาลยัการจดัการ 
มหาวทิยาลยัมหิดล 

3. เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีท าให้นกัศึกษาสาขาการจดัการธุรกิจเลือกศึกษาต่อระดบัปริญญา
โทท่ีวทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดล 

 
 

4. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
1.  ท า ให้ทร าบ ถึ งกระบวนการตัด สินใจ เข้า ศึ กษ า ท่ี วิท ย าลัย ก ารจัดก าร 

มหาวทิยาลยัมหิดลของนกัศึกษาสาขาการจดัการธุรกิจ หลกัสูตรไทย 
2. ท าให้ทราบถึงรูปแบบของข้อมูลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเข้าศึกษาท่ีวิทยาลยัการ

จดัการ มหาวทิยาลยัมหิดล 
3. ท  าให้ทราบถึงปัจจยัท่ีท าให้นักศึกษาสาขาการจดัการธุรกิจเลือกศึกษาต่อระดับ

ปริญญาโทท่ีวทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดล 
4. สามารถน าขอ้มูลพื้นฐานมาใช้ในการท ากลยุทธ์ทางการตลาดว่าควรส่ือสารหรือ

เนน้ย  ้าจุดใดเป็นพิเศษในการน าเสนอขอ้มูลของการศึกษาต่อในระดบัชั้นปริญญาโท 
 
 

5. ขอบเขตงานวจิัย 
5.1 ประเด็นที่ศึกษา 
งานวิจยัน้ีเป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิง

ลึก (In Depth Interview) โดยศึกษาเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อระดบัปริญญาโทดา้น
การจดัการท่ีวิทยาลัยการจดัการ มหาวิทยาลัยมหิดล ประเด็นท่ีศึกษาคือ ขั้นตอนกระบวนการ
ตดัสินใจโดยอา้งอิงกรอบแนวคิด 5A ของ Philip Kotler ซ่ึงในแต่ละขั้นตอนจะประกอบไปด้วย
การศึกษารูปแบบของขอ้มูลและปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อ 

  
5.2 กลุ่มเป้าหมาย 
กลุ่มเป้าหมายท่ีใชใ้นงานวจิยัคร้ังน้ี เป็นนกัศึกษาสาขาการจดัการธุรกิจท่ีมีสถานะทาง

ทะเบียนเป็นก าลงัศึกษาอยู ่ซ่ึงประกอบไปดว้ย นกัศึกษารุ่น 18B, 18C, 19A, 19B และ 20A 
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5.3 พืน้ที่ 
วทิยาลยัการจดัการมหาวทิยาลยัมหิดล อาคารมิว ถนนวภิาวดีรังสิต  
 
5.4 ระยะเวลา 
การวจิยัคร้ังน้ีใชร้ะยะเวลาในการศึกษาวจิยัรวม 12 สัปดาห์ ตั้งแต่มิถุนายน 2560 – 

กรกฎาคม 2560 
 

 

6. นิยามศัพท์เฉพาะ 
6.1 ปริญญาโท (Master Degree) หมายถึง หลกัสูตรระดบับณัฑิตศึกษาขั้นมหาบณัฑิต 

ซ่ึงมีความรู้ระดบัปริญญาจรีในสาขาวชิาต่างๆ เขา้ศึกษาต่อเป็นการศึกษาเฉพาะเจาะจงในเชิงทฤษฎี
และสามารถประยกุตว์เิคราะห์ได ้

6.2 จุดสัมผสัการบริการ (Touchpoints) หมายถึง จุดท่ีผูบ้ริโภคสามารถพบไดโ้ดยการ
เขา้ไปใชบ้ริการ ซ่ึงประสบการณ์ท่ี ผูบ้ริโภคพบในบริการนั้นจะมีหลายส่ิงท่ีองคก์รสามารถพิจารณา
ไดว้่ามีอะไรบา้งท่ีเป็นความตอ้งการของลูกคา้ และอะไรบา้งคือส่ิงท่ีองค์กรจะหามาเพิ่มเติม เพื่อ
สร้างประสบการณ์ให้ผูบ้ริโภคพึงพอใจในบริการโดยท่ี Touchpoints ท่ีว่านั้นคือช่องทางต่างๆ ท่ี
ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงขอ้มูล และองคก์รสามารถเขา้ถึงตวัผูบ้ริโภคไดโ้ดยตรงเช่นกนั 

6.3 การตลาดเชิงเน้ือหา (Content Marketing) หมายถึง วธีิการสร้างเน้ือหาท่ีน่าสนใจ 
และมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั น าเสนอขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้และบริการ สามารถสร้างความ
ตอ้งการ สร้างแรงจูงใจ เพิ่มทศันคติท่ีดีต่อตราสินคา้และบริการ 
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บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
 
 การวิจยัเร่ืองกระบวนการตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อระดบัชั้นปริญญาโทของนกัศึกษาสาขา
การจดัการธุรกิจ หลกัสูตรไทย ท่ีวิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล ผูว้ิจยัได้ศึกษาคน้ควา้ 
แนวคิด ทฤษฎี และรวบรวมผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 
 
 

1. แนวคดิเร่ืองกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู ้บ ริโภค (Consumers’ Buying Decision Making) 

หมายถึง ขั้นตอนในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์โดยมีทางเลือกมากกวา่ 2 ทางเลือกข้ึนไป โดยพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภคจะพิจารณาจากพฤติกรรมทางกายภาพ และกระบวนการตดัสินใจ ซ่ึงกล่าวไดว้่าการ
ตดัสินใจซ้ือเป็นพฤติกรรมทางดา้นจิตใจและทางกายภาพซ่ึงจะเกิดข้ึน ณ ช่วงเวลาใดเวลาหน่ึง ซ่ึง
กระบวนการดงักล่าวจะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการซ้ือ และการซ้ือตามบุคคลอ่ืนกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือของผูบ้ริโภคแสดงถึงล าดบัขั้นตอนต่างๆ ในการตดัสินใจซ้ือประกอบดว้ยขั้นตอน 5 ขั้นตอน 
ดงัน้ี 

1. การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) การท่ีบุคคลรับรู้ถึงความตอ้งการภายในของ
ตวัเองซ่ีงอาจเกิดข้ึนเองหรือเกิดจากส่ิงกระตุน้จากภายในและภายนอก เช่น ความหิว ความกระหาย 
ความเจ็บปวด ซ่ีงรวมถึงความตอ้งการทางร่างกาย (Physiological needs) และความตอ้งการท่ีเป็น
ความปรารถนา 

2. การเสาะแสวงหาขอ้มูล (Information Search) ความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนไม่สามารถ
สนองความการคน้หาขอ้มูล ถา้ความตอ้งการถูกกระตุน้มากพอผูบ้ริโภคจะด าเนินการคน้หาขอ้มูลท่ี
เก่ียวขอ้งมากข้ึน ซ่ึงในบางคร้ังตอ้งการไดท้นัที ความตอ้งการจะถูกจดจ าไว ้เพื่อหาทางสนองความ
ตอ้งการในภายหลงั แหล่งขอ้มูลท่ีใชใ้นการคน้หาแบ่งได ้5 กลุ่มคือ  

2.1. แหล่งบุคคล ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน คนรู้จกั เป็นตน้  
2.2. แหล่งการค้า ได้แก่ ส่ือการโฆษณา พนักงานขาย ตวัแทนการค้า 

บรรจุภณัฑ ์การจดัแสดงสินคา้  
2.3. แหล่งประสบการณ์ ไดแ้ก่ การควบคุม การตรวจสอบ การใชสิ้นคา้  
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2.4. แหล่งชุมชน ไดแ้ก่ ส่ือมวลชน องคก์ารคุม้ครองผูบ้ริโภค  
2.5. แหล่งทดลอง ไดแ้ก่ หน่วยวิจยั ประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภคใน

การทดลองใชผ้ลิตภณัฑ ์ 
3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) จากการท่ีผูบ้ริโภคเกิด ความ

ตอ้งการผลิตภณัฑ์ผูบ้ริโภคจะแสวงหาขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์นั้น ซ่ึงการแสวงหาขอ้มูลจะพบ
ขอ้มูลท่ีหลากหลาย ดงันั้นจึงตอ้งประเมินและเปรียบเทียบขอ้มูลท่ีไดรั้บเพื่อน าไปสู่การตดัสินใจ 

4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) จากการประเมินผลทางเลือกจะช่วยให้ 
ผูบ้ริโภคก าหนดความพึงพอใจระหว่างผลิตภณัฑ์ต่างๆ ท่ีเป็นทางเลือก โดยทัว่ ๆ ไปผูบ้ริโภคจะ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท่ี์ชอบมากท่ีสุด  

5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post-purchase Behavior) หลงัการซ้ือผลิตภณัฑ์ไปแล้ว 
ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกบัความพอใจหรือไม่พอใจในผลิตภณัฑ ์ซ่ึงพฤติกรรมภายหลงัการ
ซ้ือท่ีนกัการตลาดตอ้งติดตามและใหค้วามสนใจ 

จากแนวคิดเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือน้ี จะเห็นได้ว่าแต่ละขั้นตอนนั้ นมี 
ความส าคญั ซ่ึงก่อนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคตอ้งท าการแสวงหาขอ้มูล เพื่อท าให้เกิดความ
เช่ือมัน่ในตวัผลิตภณัฑ ์จากนั้นท าการประเมินทางเลือกท่ีดีท่ีสุดเพื่อท าการตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด  

 

 
 

ภาพท่ี 2.1 สรุปกระบวนการการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอนของผูบ้ริโภค 
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2. แนวคดิกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 5A 
กรอบแนวคิดและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการเร่ิม

เปล่ียนแปลงไปจากเดิมท่ีเป็นกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 4A กล่าวคือ การรับรู้ (Aware), ทศันคติ 
(Attitude), การซ้ือ (Act) และ การซ้ือซ ้ า (Act Again) ซ่ึงกระบวนการเหล่าน้ีเกิดข้ึนกบัตวัผูบ้ริโภค
แต่ละคน ปัจจุบนัมีการพฒันาดา้นการส่ือสารและเทคโนโลยที  าใหเ้กิดเป็นกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
5A ข้ึน ซ่ึงประกอบไปดว้ย การรับรู้ (Aware), การช่ืนชอบ (Appeal), การสอบถามขอ้มูล (Ask), การ
ซ้ือ (Act) และ การสนบัสนุน (Advocate) โดยแต่ละขั้นตอนมีความหมายดงัน้ี (Philip Kotler, 2016)  

1. การรับรู้ (Aware) คือ ผูบ้ริโภครู้จกัสินคา้ อาจจะรู้จกัจากประสบการณ์ของตวัเอง
โดยตรง  

2. การช่ืนชอบ (Appeal) คือ ผูบ้ริโภคช่ืนชอบสินคา้ 
3. การสอบถาม (Ask) คือ ผูบ้ริโภคจะเร่ิมเรียนรู้สินค้า หรือสอบถามจากเพื่อน 

ครอบครัว หรือคนอ่ืนๆ ซ่ึงเกิดข้ึนไดท้ั้งออนไลน์ และออฟไลน์ จะเห็นไดว้า่ขั้นตอนการสอบถาม
หรือคน้ควา้ขอ้มูลในปัจจุบนัจะท าใหเ้กิดขั้นตอนการสนทนาระหวา่งกนั (Conversation Step) 

4. การซ้ือ (Act) คือ ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือหรือใชบ้ริการ 
5. การสนบัสนุน (Advocate) คือ ผูบ้ริโภคเกิดการซ้ืออีกคร้ัง แนะน าให้คนอ่ืน หรือ

ใหค้วามสนบัสนุนแบรนด์ 
ในการตั้งสินใจซ้ือไม่จ  าเป็นตอ้งเรียงตามขั้นตอนเสมอไป บางคร้ังเม่ือรู้จกัสินคา้ก็

สามารถตดัสินใจซ้ือได้ทนัทีโดยไม่จ  าเป็นตอ้งผ่านข้ึนตอนของการสอบถาม (Ask) ส่ิงท่ีส าคญัท่ี
นกัการตลาดตอ้งการให้เกิดข้ึนคือ ขั้นตอนของการบอกต่อ (Advocate) เพราะการบอกต่อจะเป็นตวั
ช่วยท าใหต้น้ทุนในการท าโฆษณาลดลง ตวักระตุน้ท่ีจะช่วยท าใหเ้กิดการบอกต่อคือ Model O-Zone  
Model O-Zone จะประกอบไปดว้ย 3 ปัจจยั คือ Own, Outer และ Other 

1. Own คือ การตดัสินใจในอดีต 
2. Outer คือ จากการท่ีแบรนดท์ าการตลาด เช่น การท าโฆษณา 
3. Other คือ จากการบอกต่อ (Word of mouth) ท่ีเกิดข้ึนหลงัการซ้ือ 
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3. การส่ือสารแบบปากต่อปาก (Word of Mouth) 
ความหมายของการส่ือสารแบบปากต่อปาก 
การส่ือสารแบบปากต่อปากคือกลยุทธ์ทางการตลาดซ่ึงสามารถกระตุน้ให้เกิดการส่ง

ต่อข่าวสารจากบุคลหน่ึงไปยงับุคลหน่ึงโดยการบอกต่อกนัไปเร่ือยๆ ถือเป็นการกระจายข่าวสาร
อยา่งมีประสิทธิภาพ (ป. ฉชัยา อา้งอิงจาก เอม็มานูเอล รเซน, 2545) 
 

ประเภทของการส่ือสารแบบปากต่อปาก 
ประเภทของ WOM สามารถแบ่งออกเป็น 3 รูปแบบคือ  
1. ข่าวเก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ ขอ้มูลต่างๆ ท่ีเก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ์ เช่น ลกัษณะ 

รูปร่าง คุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์ซ่ึงการส่ือสารแบบปากต่อปากประเภทน้ีจะเป็นขอ้เทจ็จริง 
2. การใหค้  าแนะน า ไดแ้ก่ การใหค้วามคิดเห็นต่างๆ เก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ ์
3. ประสบการณ์ส่วนตวั ได้แก่ ข้อวิจารณ์ต่างๆเก่ียวกับการใช้งานผลิตภณัฑ์ของ

ผูบ้ริโภคเอง จากการท่ีไดใ้ชผ้ลิตภณัฑ์นั้น หรือเป็นการใหเ้หตุผลวา่ท าไมเขาจึงซ้ือผลิตภณัฑ์นั้น ซ่ึง
การส่ือสารปากต่อปากประเภทท่ี 3 น้ีสามารถเป็นไปไดใ้นทิศทางบวกหรือทางลบ 

เม่ือพิจารณาการส่ือสารแบบปากต่อปากทั้ง 3 ประเภทจะเห็นไดว้่า การส่ือสารแบบ
ปากต่อปากท าหนา้ท่ี 2 อยา่ง คือ 1. เพื่อใหข้อ้มูล (To Inform) และ 2. เพื่อใหอิ้ทธิพล (To Influence)  

 
 

4. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง    
สุภาวดี ตนัชยัมงคล (2557) ศึกษาวา่ปัจจยัใดบา้งท่ีนกัศึกษาให้ความส าคญัและใช้ใน

การตัดสินใจเ ลือกศึกษาต่อในระดับปริญญาโทด้านการจัดการ ท่ีวิทยาลัยการจัดการ 
มหาวิทยาลยัมหิดล ผลการวิจยัพบว่า เน้ือหาของหลกัสูตรท่ีสามารถน าไปใช้ไดใ้นการท างานจริง 
เป็นข้อความท่ีกลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญมากท่ีสุด และปัจจยัล าดับสุดท้ายท่ีกลุ่มตวัอย่างให้
ความส าคญัคือ การเรียนการสอนเนน้ทฤษฎีเป็นหลกั 

Yubo Chen and Jinhong Xie (2008) ศึกษาเร่ืองการส่ือสารโดยการบอกต่อ Word of 
Mouth (WOM) ในรูปแบบของบทวิจารณ์ (Review) จากผูบ้ริโภคท่ีมีประสบการณ์ ซ่ึงเป็นปัจจยั
หน่ึงในการส่ือสารทางการตลาด ผลวิจยัพบว่า การส่ือสารแบบปากต่อปากในรูปแบบของการ
วจิารณ์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในสินคา้บางประเภท เพราะการวจิารณ์จากผูบ้ริโภคท่ีมี
ประสบการณ์เป็นขอ้มูลท่ีท าให้ผูบ้ริโภคท่ีไดอ่้านบทวิจารณ์นั้นสามารถเขา้ใจในตวัสินคา้และเห็น
ความสัมพนัธ์ระหวา่งตนเองกบัสินคา้ไดอ้ยา่งชดัเจนยิง่ข้ึน 
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Zhang, Craciun, and Shin (2009)  ศึกษาเ ก่ียวกับการส่ือสารแบบปากต่อปากบน
อินเตอร์เน็ตจะเกิดข้ึนเม่ือใด กรณีศึกษาความคิดเห็นต่อสินคา้บริโภค จากการศึกษาสรุปได้ว่า
ผูบ้ริโภคใช ้ขอ้มูลจากการส่ือสารแบบปากต่อปากบนอินเตอร์เน็ต เพื่อหาขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลท่ี
น่าเช่ือถือ เช่น ความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญ ในการประเมินผลิตภณัฑ์และบริการ พร้อมทัง่ใช้
ประสบการณ์ส่วนตวัในการอา้งอิงคุณภาพของผลิตภณัฑ์และบริการ เพื่อใช้ในการประกอบการ
ตดัสินใจซ้ือ เพราะแรงจูงใจของผูบ้ริโภคแต่ละรายมีความแตกต่างกนั ผูว้จิยัจึงแนะน าวา่ควรใชก้าร
ส่ือสารแบบปากต่อปากบนอินเตอร์เน็ตในการส่ือสารโตต้อบกบัผูบ้ริโภค เพื่อสนองความตอ้งการ
หรือตอบปัญหาต่างๆ เพื่อเพิ่มความพึงพอใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 
 จากการศึกษางานวิจยัในอดีตท าให้ทราบว่ากระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมี
หลายทฤษฎีรองรับ ซ่ึงในงานวิจยัน้ีผูว้ิจยัตอ้งการน าทฤษฎีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 5A มาใช้กบั
การตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อในระดบัชั้นปริญญาโทโดยเร่ิมศึกษาจากการรับรู้ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อแบ
รนด์ จนถึงการสนับสนุนแบรนด์ เพื่อทราบถึงเส้นทางการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค และศึกษา
รูปแบบข้อมูลท่ีใช้ในการตดัสินใจของผูบ้ริโภค การส่ือสารแบบปากต่อปากมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อปริญญาโทมากหรือน้อยเพียงใด รวมถึงศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกเขา้
ศึกษาต่อระดบัชั้นปริญญาโทท่ีวทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดล โดยตอ้งการน ามาประยุกตใ์ช้
วจิยักบักลุ่มประชากรนกัศึกษาสาขาวชิาการจดัการธุรกิจ วทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดล 
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บทที ่3 

วธิีการด าเนินงานวจิัย 
 
 

ในงานวิจยักระบวนการตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อระดบัปริญญาโทของนกัศึกษาสาขาการ
จดัการธุรกิจหลกัสูตรไทยท่ีวทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดลมีขั้นตอนการด าเนินงานวจิยัดงัน้ี 

1. การก าหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2. ขั้นตอนการด าเนินงานวจิยั 
3. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการด าเนินงานวจิยั 
4. การออกแบบเคร่ืองมือ 
5. วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
6. วธีิการท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
7. ระยะเวลาท่ีใชใ้นการวจิยั 

 
 

1. การก าหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากร 
กลุ่มประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี คือนกัศึกษาปัจจุบนัของวิทยาลยัการจดัการ 

มหาวทิยาลยัมหิดล โดยนกัศึกษาปัจจุบนัหมายถึงนกัศึกษาท่ีมีสถานะทางทะเบียนเป็นก าลงัศึกษาอยู ่
ซ่ึงประกอบดว้ย นกัศึกษารุ่นท่ี 18C, 19A, 19B, 19C, 20A เป็นนกัศึกษาหลกัสูตรไทย 

 
กลุ่มตัวอย่าง 
กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี คือ นักศึกษาสาขาการจัดการธุรกิจ (Business 

Management : BM) หลกัสูตรไทย โดยเป็นนกัศึกษาปัจจุบนั จ านวน 24 คน  
การสุ่มตวัอย่างใช้เทคนิคการสุ่มตวัอย่างโดยไม่ใช่หลักความน่าจะเป็นในการสุ่ม

ตวัอยา่ง (Non-Probability Sampling) โดยใชว้ธีิการสุ่มแบบสะดวก (Convenience)  
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2. ขั้นตอนการด าเนินงานวจิัย 
ขั้นท่ี 1 ขั้นออกแบบเตรียมการวจิยั 
ขั้นตอนการออกแบบเตรียมการเป็นขั้นตอนการศึกษาความส าคัญของงานวิจัย 

วิเคราะห์และก าหนดจุดประสงค ์รวมทั้งประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บจากการท าการวิจยั การก าหนด
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง เพื่อท่ีน ามาใช้ในการก าหนดขอบเขตเป้าหมายในการด าเนินงานวิจยั
อยา่งครบถว้น  

ขั้นท่ี 2 สืบคน้ขอ้มูล และทบทวนวรรณกรรม 
ขั้นตอนการสืบค้นข้อมูล และทบทวนวรรณกรรม ในขั้นตอนน้ีจะเป็นการศึกษา

คน้ควา้และเก็บรวบรวมขอ้มูลทั้งขอ้มูลปฐมภูมิ ไดแ้ก่ ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ และขอ้มูลทุติยภูมิ 
ไดแ้ก่ ขอ้มูลจากการศึกษาคน้ควา้และทบทวนวรรณกรรม เอกสารงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งต่างๆ 

ขั้นท่ี 3 ประมวลผล และสรุปผล 
ขั้นตอนการประมวลผลและสรุปผลขอ้มูล ในขั้นตอนน้ีจะน าขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมจาก

ขั้นตอนการเรียนรู้น ามาสู่การวิเคราะห์ และประมวลผลเพื่อหารูปแบบและแนวทางท่ีเหมาะสม ท า
ให้ทราบถึงข้อมูลพื้นฐาน, กระบวนการตัดสินใจในการเข้าศึกษาต่อระดับชั้นปริญญาโทของ
นักศึกษา, รูปแบบและลักษณะของข้อมูลท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ เพื่อน ามาใช้เป็นกลยุทธ์ทาง
การตลาดในการส่ือสารต่อกลุ่มผูท่ี้สนใจเขา้ศึกษาต่อระดบัชั้นปริญญาโทดา้นการจดัการ 
 
 

3. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการด าเนินงานวจิัย 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการด าเนินงานวิจัยคือ แบบสัมภาษณ์โครงสร้าง (Structured 

Interview) ค  าถามแต่ละค าถามจะเป็นค าถามปลายเปิดและยืดหยุ่นซ่ึงมีการจดัท าหัวขอ้สัมภาษณ์
หรือแนวทางท่ีใชต้ั้งค  าถาม และใชรู้ปแบบการสัมภาษณ์อยา่งไม่เป็นทางการ (Informal Interview) 
ในการเก็บขอ้มูล โดยมีเคร่ืองมือการวิจยัจ  านวน 1 ชุด โดยแบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ 1. ขอ้มูลทัว่ไป
ของกลุ่มตวัอยา่งและ 2. ขอ้มูลดา้นกระบวนการตดัสินใจในการเขา้ศึกษาต่อระดบัชั้นปริญญาโทท่ี
วทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดล  
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4. การออกแบบเคร่ืองมือ 
การออกแบบเคร่ืองมือวิจัยในคร้ังน้ีจะออกแบบค าถามส าหรับเปิดโอกาสให้

กลุ่มเป้าหมายตอบค าถามและแสดงความคิดเห็น โดยมีค าถามแบบโครงสร้างตามวตัถุประสงค ์ซ่ึง
จะเร่ิมสัมภาษณ์ปลายเปิดแลว้ถามค าถามเช่ือมโยงต่อเน่ือง จากนั้นน าค าตอบมาท าการวิเคราะห์
เน้ือหา (Content Analysis)  

รูปแบบค าถาม ท่ีใชส้ัมภาษณ์ส าหรับกลุ่มตวัอยา่ง 
- คุณรู้จกัวทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดล (CMMU) ไดอ้ยา่งไร 
- อะไรท่ีท าให้คุณรู้สึกช่ืนชอบ หรือเกิดความสนใจในวิทยาลัยการจัดการ 

มหาวทิยาลยัมหิดล 
- คุณหาขอ้มูลเก่ียวกบัวทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดลอยา่งไร 
- ช่องทาง Online หรือ Offline ใหข้อ้มูลต่างกนัอยา่งไร 
- Word of Mouth มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของคุณหรือไม่ เพราะอะไร 
- Content ประเภทไหน ท าให้ คุณสนใจท่ีจะศึกษาต่อท่ีวิทยาลัยการจัดการ 

มหาวทิยาลยัมหิดล  
- ระหวา่งการหาขอ้มูลมีปัญหาอะไรเกิดข้ึนหรือไม่ อยา่งไร 
- คุณมีการตดัสินใจสมคัรเรียน (Purchase) ผา่นทางช่องทางใด 
- ในขั้นตอนการ Purchase มีปัญหาอะไรเกิดข้ึนหรือไม่ 
- หลงัจากเขา้มาศึกษาแล้วเป็นอย่างไร และมีวิธีแนะน า CMMU ให้กบับุคคลอ่ืน

อยา่งไร 
- ปั จ จัย อ ะ ไ รท า ให้ คุ ณตัด สิ น ใ จ เ ลื อ ก ศึ กษ า ต่ อ ท่ี วิ ท ย า ลัย ก า ร จัด ก า ร 

มหาวทิยาลยัมหิดล เพราะอะไร 
 
 

5. วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ผูว้ิจยัแบ่งขอ้มูลออกเป็น 2 ส่วน 
ส่วนท่ี 1 : ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) 
ผูว้จิยัใชก้ารสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) ในการสัมภาษณ์ใชแ้บบสัมภาษณ์ท่ี

มีโครงสร้าง โดยการตั้งค  าถามแบบเจาะลึก เพื่อคน้หาแนวคิดและขอ้เท็จจริงจากกลุ่มตวัอยา่ง โดย
สอบถามจากประสบการณ์ของกลุ่มตวัอย่าง การรับรู้เก่ียวกบัแบรนด์ ช่องทางการได้รับข่าวสาร 
กระบวนการก่อนใชบ้ริการและหลงัใชบ้ริการ โดยน าขอ้มูลท่ีไดม้าท าการวเิคราะห์เพื่อหาผลวจิยั 
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ส่วนท่ี 2 : ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 
ผูว้ิจ ัยเก็บรวบรวมข้อมูลจากการค้นควา้ข้อมูลจากหนังสือและเอกสารงานวิจยัท่ี

เก่ียวขอ้ง รวมทั้งแนวคิด ทฤษฎี จากหนงัสือและเอกสารทั้งจากหอ้งสมุดของมหาวทิยาลยัต่างๆ และ
น าขอ้มูลทั้งหมดมารวบรวมแลว้ท าการสรุปองคค์วามรู้ทั้งหมดท่ีไดม้าศึกษา  

 
 

6. วธีิการทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
ส าหรับการวิจัยในคร้ังน้ี ผูว้ิจ ัยจะใช้การวิเคราะห์ข้อมูล (Content Analysis) โดย

วิเคราะห์เน้ือหาตามท่ีปรากฏ ไม่เนน้การตีความท่ีสอดแทรกความหมายหรือความคิดเห็นของผูว้จิยั
เขา้ไป และน าขอ้มูลมารวมกนั เพื่อหาความถ่ีของค าตอบในแต่ละหัวขอ้ สรุปโดยจบัประเด็นท่ี
ส าคญัและน ามาแสดงผลโดยใชว้ธีิการบรรยายเชิงพรรณนา  

จากการวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีไดท้ั้งหมด ผูว้ิจยัตรวจสอบความถูกตอ้งของบทสรุปอีกคร้ัง 
โดยดูถึงความสอดคลอ้งของขอ้มูล ขอ้มูลท่ีไดมี้ความครบถว้นสมบูรณ์ เพื่อให้เกิดความน่าเช่ือถือ
ไดข้องงานวจิยั 
 
 

7. ระยะเวลาทีใ่ช้ในการวจิัย 
ระยะเวลาในการศึกษาวจิยัรวม 12 สัปดาห์ ตั้งแต่มิถุนายน 2560 – กรกฎาคม 2560 
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บทที ่4 
ผลการวจิัย 

 
 

งานวิจยัน้ีมีจุดประสงค์เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจ, รูปแบบและลักษณะของ
ขอ้มูล และปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อระดบัปริญญาโทของนกัศึกษาสาขาการจดัการ
ธุรกิจ หลกัสูตรไทย โดยผูว้ิจยัไดศึ้กษาแบบการวิจยัเชิงคุณภาพ ดว้ยการสัมภาษณ์เชิงลึกกบักลุ่ม
ตวัอยา่ง 24 คน โดยถามตอบจากประสบการณ์ของกลุ่มตวัอยา่งแลว้น ามาวิเคราะห์เน้ือหา (Content 
Analysis) ซ่ึงแสดงตามล าดบั ดงัน้ี 
 
 

1. การน าเสนอข้อมูลทัว่ไปของกลุ่มตัวอย่าง 
ตารางที ่4.1 แสดงขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง 
หัวข้อทีศึ่กษา จ านวน ร้อยละ 

เพศ 
    หญิง 
    ชาย 

 
14 
10 

 
42 
58 

อายุ 
    21-25 
    26-30 
    31-35 
    36-40 

 
 4 
14 
 4 
 2 

 
17 
58 
17 
 8 

อาชีพ 
    พนกังานบริษทั 
    นกัศึกษา 
    รัฐวสิาหกิจ 
    ธุรกิจส่วนตวั 
    นกัรังสีเทคนิค 

 
                13 
                  4 
                  3   
                  2 
                  1                  

 
54 
17 
13 
 8 
 4 
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ตารางที ่4.1 แสดงขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง (ต่อ) 
หัวข้อทีศึ่กษา จ านวน ร้อยละ 

อาชีพ (ต่อ) 
ขา้ราชการ 

ลกัษณะและบุคลกิภาพ 
    มีเหตุผล 
    มีความเป็นผูน้ า 
    สบายๆ 
    เขา้กบัคนอ่ืนไดดี้ 
    มีความเป็นผูใ้หญ่ 
    สุภาพ เรียบร้อย 
    มีระเบียบทางความคิด 
    มีความสนใจหลายดา้น 
    จริงจงัตั้งใจ 

 
        1 

 
15 
11 
7 
7 
6 
6 
6 
4 
4 

 
4 

 
 24 
 17 
 10 
 10 
  9 
  9 
  9 
  6 
  6 

 
จากตารางท่ี 4.1 กลุ่มตวัอย่างมีจ านวนเพศชาย 10 คน และเพศหญิง 14 คน มีอายุอยู่

ในช่วง 26-30 ปีมากท่ีสุด และส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทั ส าหรับในเร่ืองบุคลิกภาพของ
นักศึกษาสาขาการจดัการ ส่วนใหญ่พูดถึงในด้านการมีเหตุผล รองลงมาคือมีความเป็นผูน้ าสูง 
สบายๆไม่เร่ืองมาก สามารถเขา้กบัผูอ่ื้นไดดี้ และมีความเป็นผูใ้หญ่สูง 
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2. กระบวนการตัดสินใจเข้าศึกษาต่อระดับช้ันปริญญาโท 
ตารางที่ 4.2 แสดงแหล่งขอ้มูลท่ีเกิดข้ึนในแต่ละขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อ
ระดบัชั้นปริญญาโท 
หัวข้อทีศึ่กษา จ านวน ร้อยละ 

การรับรู้ (Aware) 
    การส่ือสารปากต่อปากจากคนท่ีเคยเรียน 
    คน้หาจากกูเกิล  
    เคยเห็นตึกวทิยาลยัการจดัการ 
    เป็นศิษยเ์ก่าม.มหิดล 
    เห็นจากโซเชียลมีเดีย 

 
10 
 7 
 5 
 5 
 2 

 
       35 

          24 
          17 
          17 
           7 

การช่ืนชอบ (Appeal) 
    สถานท่ีตั้ง  
    ช่ือเสียงของม.มหิดล 
    ช่ือเสียงของวทิยาลยัการจดัการ 

 
 7 
 6 
 1  

 
       50 

          43 
           7  

การสอบถาม (Ask) 
    เวบ็ไซตข์องวทิยาลยัการจดัการ  
    คน้หาจากกูเกิล 
    สอบถามจากคนท่ีเคยเรียน 
    มา Open House 
    โทรถามจากวทิยาลยั 
    เขา้เฟสบุค๊ของวทิยาลยั 

 
19 
15 
11 
 9 
 2 
 1  

 
       33 

          26 
          19 
          16 
           4 
           2  

การซ้ือ (Act) 
    การสมัคร 
    ผา่นทางเวบ็ไซตข์องวทิยาลยั 
    การช าระเงิน  
    เคาน์เตอร์ธนาคารไทยพาณิชย ์
    ช าระออนไลน์โดยบตัรเครดิต 

 
  
 24 
 
 18 
  6 

 
        

         100 
             
          75 
          25 

การสนับสนุน (Advocate) 
    การส่ือสารปากต่อปาก  
    การโพสตล์งโซเชียลมีเดีย 

 
23 
 9 

 
       72 

          28 
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จากแนวคิดกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 5A ในขั้นตอนท่ี 1 คือการรับรู้ จะเห็นไดว้า่ส่วน
ใหญ่กลุ่มตวัอยา่งรู้จกัวิทยาลยัการจดัการจากการส่ือสารปากต่อปากของคนท่ีเคยเรียน รองลงมาคือ
จากการสืบคน้ตวัตวัเองจากเวบ็ไซตก์ูเกิล  

 
กลุ่มตวัอยา่งรายท่ี 1 กล่าววา่ 

“…ค้นหาจากกูเกิลว่า เรียนปริญญาโท บริหารท่ีไหนดี ตัวเลือกหลักๆ ท่ีขึน้มากคื็อ 
จุฬาลงกรณ์, มหิดล, ธรรมศาสตร์ และเกษตรศาสตร์ ซ่ึงกเ็ป็นมหาวิทยาลัยท่ีน่าเช่ือถือของไทย…” 

 
ขั้นตอนท่ี 2 คือการช่ืนชอบ เม่ือกลุ่มตวัอย่างรับรู้แบรนด์แลว้ก็เกิดความช่ืนชอบโดย

ส่วนใหญ่ช่ืนชอบวิทยาลยัการจดัการจากสถานท่ีตั้งท่ีเดินทางสะดวก รองลงมาคือช่ือเสียงของ
มหาวิทยาลยัมหิดลท่ีเป็นท่ียอมรับในดา้นการบริการดา้นการศึกษา และล าดบัท่ี  3 คือช่ือเสียงของ
วทิยาลยัการจดัการ 

ขั้นตอนท่ี 3 คือการสอบถาม เม่ือกลุ่มตวัอยา่งมีวิทยาลยัการจดัการอยูใ่นตวัเลือกก็เร่ิม
ศึกษาหาขอ้มูลเพื่อประกอบการตดัสินใจ แหล่งท่ีใช้ในการคน้หาขอ้มูลส่วนใหญ่คือ เวบ็ไซต์ของ
วิทยาลัยการจดัการ เพื่อพิจารณาในเร่ืองของหลักสูตรการเรียนการสอนว่าเหมาะสมกบัตวัเอง
หรือไม่ ล าดบัท่ี 2 คือการคน้ควา้ขอ้มูลผา่นเวบ็ไซตก์ูเกิล อ่านความคิดเห็นของคนท่ีมีประสบการณ์ 
หรือความคิดเห็นจากคนภายนอก ล าดบัท่ี 3 คือการสอบถามจากคนท่ีเคยเรียนท่ีวิทยาลยัการจดัการ
โดยตรง ซ่ึงจะสอบถามในส่วนขอ้มูลภายใน เก่ียวกบับรรยากาศการเรียน ประสบการณ์ต่างๆ ตลอด
การศึกษาท่ีวทิยาลยัการจดัการ ล าดบัท่ี 4 คือการเขา้ร่วม Open House ท่ีวทิยาลยัไดจ้ดัข้ึน 

 
กลุ่มตวัอยา่งรายท่ี 2 กล่าววา่ 

“…การหาข้อมลูจากเวบ็ไซต์ของวิทยาลัยจ าเป็นมาก เพราะเป็นข้อมลูท่ีเราต้องรู้ ปัญหาคือเวบ็ไซต์
น่าจะมสีรุปความแตกต่างของแต่ละสาขา เพราะสาขาการเรียนมหีลายสาขามาก และในเวบ็ไซต์

หรือใน Open House ควรลงรายละเอียดคร่าวๆ ของแต่ละวิชา…” 
 

กลุ่มตวัอยา่งรายท่ี 3 กล่าววา่ 
“…หาข้อมลูในเวบ็ไซต์กูเกิลเกี่ยวกับคณะการจัดการมหาวิทยาลัยมหิดล คล้ายเข้าไปท าวิจัยเลก็ๆ 
เร่ิมศึกษาว่าวิทยาลัยการจัดการมมีาตั้งแต่เม่ือไหร่ การเรียนการสอนเป็นอย่างไร คนภายนอกพูดถึง 
วิทยาลัยการจัดการว่าเป็นไปแนวไหน ซ่ึงช่ือของวิทยาลัยการจัดการมหาวิทยาลัยกไ็ม่ได้เป็นรอง

ใคร การท่ีเข้าไปอ่านรีวิวในกระทู้เป็นอะไรท่ีมนัสะท้อนความคิดเห็นจากคนท่ีเข้าใช้จริง…” 
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กลุ่มตวัอยา่งรายท่ี 4 กล่าววา่ 
“…การถามจากคนท่ีเคยเรียน ข้อดีคือ เป็นข้อมลูจากคนท่ีมปีระสบการณ์ตรง เป็นข้อมูลท่ีน่าเช่ือถือ 

เพราะกม็าจากคนท่ีไว้ใจได้ เรากเ็ห็นเขาเรียนท่ีวิทยาลัยการจัดการมาตลอด และเป็นข้อมลูท่ีหา
ไม่ได้จากภายนอก เขากพ็ูดถึงท้ังข้อดีข้อเสียกม็ส่ีวนในการตัดสินใจมาก…” 

 
กลุ่มตวัอยา่งรายท่ี 5 กล่าววา่ 

“…Open House ท าให้เราได้เห็นถึงบรรยากาศของสถานท่ีจริง มข้ีอมลูท่ีเราต้องการรู้ ได้พูดคุยกับ
บุคลากรโดยตรง เราสงสัยอะไรกส็ามารถสอบถามได้เลย แต่ปัญหาคือ ตอนท่ีแยกไปฟังของแต่ละ

สาขากย็งัไม่ชัดเจน น่าจะท าให้เห็นภาพท่ีชัดเจนย่ิงขึน้ เพราะตอนนั้นกย็งัเลือกไม่ได้ว่าจะเรียก 
สาขาการจัดการธุรกิจหรือสาขาการตลาด ดี เพราะกน่็าสนใจท้ัง 2 สาขา…” 

 
ขั้นตอนท่ี 4 คือการซ้ือ ในขั้นน้ีแบ่งออกเป็น 2 ส่วนไดแ้ก่ ส่วนการรับสมคัร และการ

ช าระเงิน ในการรับสมคัรนั้นทุกคนตอ้งสมคัรผา่นทางเวบ็ไซตข์องวิทยาลยัการจดัการ ส าหรับการ
ช าระเงิน ส่วนใหญ่เลือกช าระผา่นเคาน์เตอร์ธนาคารไทยพาณิชย ์จากการสัมภาษณ์พบวา่มีส่วนนอ้ย
เท่านั้นท่ีทราบวา่สามารถช าระเงินผา่นทางออนไลน์ได ้

ขั้นตอนท่ี 5 คือการสนบัสนุนแบรนด์ กลุ่มตวัอย่างให้การสนบัสนุนแบรนด์ผ่านการ
ส่ือสารแบบปากต่อปาก คือมีการชกัชวน และให้ค  าแนะน าคนใกลชิ้ดท่ีมีความสนใจท่ีจะศึกษาต่อ
ในระดบัชั้นปริญญาโทดา้นการจดัการ ส าหรับการโพสตล์งโซเชียลมีเดียคือเม่ือมีกิจกรรมท่ีจดัข้ึน
ในวิทยาลยัการจดัการ นกัศึกษาจะโพสตภ์าพกิจกรรมนั้นๆ หรือขอ้ความท่ีเก่ียวขอ้งลงในโซเชียล
มีเดียโดยพูดถึงผลส าเร็จท่ีเกิดข้ึน 

 
 

3. อทิธิพลของการส่ือสารปากต่อปาก (Word of Mouth) ต่อการตัดสินใจเข้าศึกษาต่อใน
ระดับช้ันปริญญาโททีว่ทิยาลยัการจัดการ มหาวทิยาลยัมหิดล 

จากการวิเคราะห์ขอ้มูลพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 20 คน กล่าววา่ การส่ือสารปากต่อ
ปากมีผลต่อการตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อระดบัชั้นปริญญาโท โดยมีความคิดเห็นแสดงดงั ตารางท่ี 3 
และกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 4 คน กล่าววา่ การส่ือสารปากไม่มีผลต่อการตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อระดบัชั้น
ปริญญาโท โดยมีความคิดเห็นไปในทางเดียวกนัคือ ขอ้มูลหลกัสูตรก็เพียงพอแลว้ต่อการตดัสินใจ 
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ตารางที่ 4.3 แสดงความคิดเห็นของอิทธิพลของการส่ือสารปากต่อปากท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้
ศึกษาต่อระดบัชั้นปริญญาโท 
หัวข้อทีศึ่กษา จ านวน ร้อยละ 

การส่ือสารปากต่อปาก 
    ฟังจากประสบการณ์จริงสามารถโนม้นา้วได ้
    ผูพู้ดมีความน่าเช่ือถือ 
    เป็นขอ้มูลหน่ึงท่ีน ามาใชเ้ปรียบเทียบ 
    รู้เพียงหลกัสูตรไม่เพียงพอ  

 
15 
 5 
 4 
 3 

 
55 
19 
15 
11 

 
จากตารางท่ี 4.3 พบว่า การส่ือสารปากต่อปากมีผลต่อการตัดสินใจเข้าศึกษาต่อ

ระดบัชั้นปริญญาโท โดยมีความเห็นหลกัๆ 4 ขอ้ดว้ยกนัคือ 1. การไดฟั้งจากประสบการณ์จริงมีส่วน
ในการโน้มน่าวจิตใจผูฟั้งได ้2. ผูพู้ดมีความน่าเช่ือถือ 3. ขอ้มูลจากการส่ือสารปากต่อเป็นท่ีขอ้มูล
สามารถน ามาใชเ้ปรียบเทียบเพื่อสนบัสนุนการตดัสินใจ 4. รู้เพียงหลกัสูตรอาจไม่เพียงพอต่อการ
ตดัสินใจ ตอ้งมีเหตุผลอ่ืนๆสนบัสนุน  

 
 
4. ความคดิเห็นเร่ืองการรับข้อมูลจากออนไลน์ (Online) และออฟไลน์ (Offline)  

4.1 ความคิดเห็นเร่ืองการรับขอ้มูลจากออนไลน์ (Online) โดยวิเคราะห์จากค าท่ีกลุ่ม
ตวัอยา่งกล่าวถึงและไดผ้ลวจิยั ดงัน้ี 

4.1.1 จากเวบ็ไซตข์องวทิยาลยัการจดัการ 
- ขอ้มูลจากเวบ็ไซตเ์ป็นขอ้มูลท่ีเป็นทางการ 
- ขอ้มูลส่วนใหญ่เป็นขอ้มูลท่ีจ าเป็นตอ้งรู้ 

4.1.2 จากเวบ็ไซตอ่ื์นๆ 
- ใหข้อ้มูลดา้นเดียว 
- รับรู้ผา่นตวัอกัษร ซ่ึงตอ้งอาศยัการจินตนาการดว้ยตวัเอง 
- สามารถทราบถึงคนส่วนใหญ่ว่ามีความคิดเห็นเก่ียวกบั

วทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดลอยา่งไร 
- ความน่าเช่ือถือของขอ้มูลต ่า 
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4.2 ความคิดเห็นเร่ืองการรับขอ้มูลจากออฟไลน์ (offline) โดยวิเคราะห์จากค าท่ีกลุ่ม
ตวัอยา่งกล่าวถึงและไดผ้ลวจิยั ดงัน้ี 

4.2.1 จากวทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดล 
- เป็นการส่ือสาร 2 ทาง 
-  Open house ได้สัมผ ัสกับสถานท่ีจ ริง  การให้ข้อมูล

น่าเช่ือถือ สามารถเพิ่มเปอร์เซ็นตก์ารตดัสินใจไดม้ากข้ึน 
- การโทรสอบถามโดยตรง ให้ขอ้มูลไดดี้มาก สามารถให้

ขอ้มูลท่ีเราตอ้งการรู้และจ าเป็นตอ้งรู้ 
4.2.2 จากการส่ือสารปากต่อปาก 

- เป็นการส่ือสาร 2 ทาง 
- เป็นขอ้มูลจากประสบการณ์จริง 
- ขอ้มูลมีความน่าเช่ือถือ 

 
 
5. การท าการตลาดเชิงเน้ือหา (Content) ที่ท าให้เกดิความสนใจที่จะศึกษาต่อปริญญาโท
ทีว่ทิยาลยัการจัดการ มหาวทิยาลยัมหิดล 
ตารางที ่4.4 แสดงขอ้มูลเน้ือหาหรือขอ้มูลท่ีท าให้เกิดความสนใจท่ีจะศึกษาต่อปริญญาโทท่ีวิทยาลยั
การจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดล 
หัวข้อทีศึ่กษา                                        จ านวน ร้อยละ 

การท าการตลาดเชิงเน้ือหา (Content) 
    การเรียนรู้จากการปฏิบติัจริง 
    การน าส่ิงท่ีไดเ้รียนไปใช ้ 
    การวเิคราะห์เปรียบเทียบแต่ละหลกัสูตร/สถาบนั 
    เจาะลึกขอ้มูลหลกัสูตร 
    การเรียนการสอนผา่นผูเ้ช่ียวชาญท่ีท างานในสาย  
งานบริหารจริงๆ 
   การเรียนท่ีเป็นนวตักรรมของหลกัสูตรการจดัการ 
   ระยะเวลาการเรียน 18 เดือน 

 
17 
 5 
 3 
 2 
 
 2 
 2 
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จากตารางท่ี 4.4 การท าการตลาดเชิงเน้ือหาท่ีท าให้กลุ่มตวัอย่างเกิดความสนใจใน
วทิยาลยัการจดัการมหาวทิยาลยัมหิดล ล าดบัท่ี 1 ท่ีกลุ่มตวัอยา่งกล่าวถึงมากท่ีสุด คือ การเรียนรู้จาก
การปฏิบติัจริง (Practical Learning) ล าดบัท่ี 2 คือ การน าส่ิงท่ีได้เรียนไปปฏิบติัจริง เรียนไปแล้ว
สามารถน าไปใชก้บัการท างานอยา่งไร และล าดบัท่ี 3 คือ การวิเคราะห์เปรียบเทียบแต่ละหลกัสูตร/
สถาบนัท่ีเปิดสอนดา้นการบริหารจดัการ 

กลุ่มตวัอยา่ง, 2560 กล่าววา่ 
“…การเรียนรู้จากการปฏิบัติจริง (Practical Learning) เป็น Guideline ท่ีท าให้เกิดความสนใจเลย 
เพราะเรากอ็ยากเรียนท่ีเป็นมากกว่าการน่ังจดทฤษฎ ีเรียนไปเร่ือยๆ สอบกจ็บ กอ็ยากเรียนจากการ

ได้ลงมือท าจริงๆ…” 
 
 

6. ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเข้าศึกษาต่อในระดับช้ันปริญญาโทที่วิทยาลยัการจัดการ 
มหาวทิยาลยัมหิดล 
ตารางที่ 4.5 แสดงปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเข้าศึกษาต่อปริญญาโทท่ีวิทยาลัยการจัดการ 
มหาวทิยาลยัมหิดล 
หัวข้อทีศึ่กษา                                        จ านวน ร้อยละ 

ปัจจัยทีม่ีผลทีก่ารตัดสินใจเข้าศึกษาต่อ 
    ความน่าเช่ือถือของม.มหิดล 
    หลกัสูตรการเรียนการสอน 
    สถานท่ีตั้ง 
    ช่วงเวลาการรับสมคัรและสอบ 
    บุคลากร 
    ความคิดเห็นเชิงบวกจากการหาขอ้มูล 
    ค่าใชจ่้ายในการเรียน 
    เวลาเรียนในแต่ละสัปดาห์ 

 
13 
12 
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ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อระดบัชั้นปริญญาโทท่ีวิทยาลยัการจัดการ 

มหาวทิยาลยัมหิดล ล าดบัท่ี 1 คือ ความน่าเช่ือถือของมหาวทิยาลยัมหิดล ล าดบัท่ี 2 คือ หลกัสูตรการ
เรียนการสอนของวทิยาลยัการจดัการ ล าดบัท่ี 3 คือ สถานท่ีตั้งของวทิยาลยัการจดัการ และล าดบัท่ี 4 
คือ ช่วงเวลาการเปิดรับสมคัรและสอบของวทิยาลยัการจดัการ 
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บทที ่5 

สรุปผลการวจิัย และอภิปรายผลการวจิัย 
 
 

ในการศึกษาวิจยัเร่ืองกระบวนการตดัสินใจในการเขา้ศึกษาต่อระดบัชั้นปริญญาโท
ของนักศึกษาสาขาการจดัการธุรกิจ หลักสูตรไทย ท่ีวิทยาลัยการจดัการ มหาวิทยาลนัมหิดล มี
วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจตั้งแต่เร่ิมรู้จกัจนถึงเขา้ศึกษาต่อในวิทยาลยัการจดัการ
มหาวิทยาลยัมหิดล ศึกษารูปแบบและลกัษณะของขอ้มูลในแต่ละขั้นตอนของการตดัสินใจโดยใช้
แนวคิดกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 5A โดย Philip Kotler รวมถึงศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้
ศึกษาต่อในระดบัชั้นปริญญาโทท่ีวทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดล 

 
 

1. สรุปผลการวจิัย 
จากผลการศึกษาวิจัยกระบวนการตัดสินใจเข้าศึกษาต่อระดับชั้ นปริญญาโทของ

นกัศึกษาสาขาการการจดัการธุรกิจ หลกัสูตรไทย ท่ีวิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลนัมหิดลสามารถ
สรุปผลวจิยัตามจุดประสงคไ์ด ้ดงัน้ี 

วัตถุประสงค์ที่ 1 เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจเข้าศึกษาท่ีวิทยาลัยการจัดการ 
มหาวทิยาลยัมหิดลของนกัศึกษาสาขาการจดัการธุรกิจ หลกัสูตรไทย 

กระบวนการตดัสินใจของกลุ่มตวัอยา่งจะเร่ิมจากขั้นตอนการรับรู้หรือรู้จกัวทิยาลยัการ
จดัการมหาวิทยาลยัมหิดล โดยผ่านการส่ือสารปากต่อปากจากคนท่ีเคยเรียนมากท่ีสุด ในขั้นตอน
ของการช่ืนชอบและสนใจ กลุ่มตวัอย่างกล่าวถึงมากท่ีสุดคือสถานท่ีตั้ งท่ีเดินทางสะดวก กลุ่ม
ตัวอย่างมองเ ร่ืองความสะดวกในการเ ดินทาง เ ป็นส าคัญ ล าดับ ต่อมาคือ ช่ือ เ สียงของ
มหาวิทยาลัยมหิดลท่ีเป็นท่ีมีความน่าเช่ือถือในการให้บริการด้านการศึกษาซ่ึงท าให้เม่ือส าเร็จ
การศึกษาก็เป็นท่ียอมรับในองค์กรภายนอก ต่อมาคือขั้นตอนการสอบถามเป็นการศึกษาคน้ควา้
ขอ้มูลในเชิงลึก เวบ็ไซตข์องวิทยาลยัการจดัการจึงเป็นแหล่งขอ้มูลหลกัท่ีส าคญั เพราะเป็นขอ้มูลท่ี
จ าเป็นตอ้งรู้ไม่วา่จะเป็นการรับสมคัร การสอบ หรือขอ้มูลรายละเอียดของสาขาและเป็นแหล่งขอ้มูล
ท่ีมีความน่าเช่ือถือ จากการสัมภาษณ์ปัญหาท่ีพบระหวา่งการหาขอ้มูลผา่นเวบ็ไซตข์องวิทยาลยัคือ 
เน้ือหาในเว็บไซต์ไม่มีข้อมูลด้านความรู้สึก บรรยากาศการเรียน กลุ่มตวัอย่างบางคนกล่าวว่า 
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“เวบ็ไซต์ของวิทยาลัยน่าจะมีสรุปข้อมูลความแตกต่างของแต่ละสาขา” ขั้นตอนต่อมาคือขั้นตอน
การซ้ือหรือใช้บริการในขั้นตอนน้ีสามารถแบ่งได ้2 ส่วน คือ ส่วนของการสมคัรสอบ ซ่ึงวิทยาลยั
การจดัการรับสมคัรผา่นทางเวบ็ไซตข์องวิทยาลยัเท่านั้น และส่วนท่ีสอง คือ ส่วนของการช าระเงิน 
กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ใชบ้ริการการช าระเงินผ่านทางเคาน์เตอร์ธนาคารไทยพาณิชย ์และขั้นตอน
สุดทา้ยเป็นขั้นตอนของการสนบัสนุนแบรนด์ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ให้การสนบัสนุนแบรนด์โดย
การส่ือสารปากต่อปากถึงคนภายนอก เล่าประสบการณ์และให้ค  าปรึกษาส าหรับคนท่ีสนใจเข้า
ศึกษาต่อระดบัชั้นปริญญาโท และมีการโพสต์กิจกรรมของทางวิทยาลยัการจดัการลงในส่ือสังคม
ออนไลน์  

วัตถุประสงค์ที่ 2 เพื่อศึกษารูปแบบของข้อมูลท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเข้าศึกษาท่ี
วทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดล 

จากผลการวิจยัพบวา่อิทธิพลของการส่ือสารปากต่อปากมีผลต่อการตดัสินใจเขา้ศึกษา
ต่อในระดบัชั้นปริญญาโท เพราะการไดรั้บฟังประสบการณ์จริงจากคนท่ีเคยเรียนสามารถโนม้นา้ว
ใจได ้ขอ้มูลมีความน่าเช่ือถือเพราะเป็นขอ้มูลท่ีมาจากคนใกลชิ้ดซ่ึงสามารถไวใ้จได ้ซ่ึงขอ้มูลท่ีเป็น
กระสบการณ์จริงเป็นเหมือนขอ้มูลภายในก็จะมีทั้งขอ้ดีขอ้เสีย สามารถน ามาใชเ้ปรียบเทียบได ้การรู้
เพียงขอ้มูลหลกัสูตรอาจไม่เพียงพอต่อการตดัสินใจ  

ขอ้มูลจากออนไลน์และออฟไลน์ให้ขอ้มูลต่างกนั ขอ้มูลในส่วนของออนไลน์จะเป็น
การให้ขอ้มูลดา้นเดียว ไม่มีการไปกลบัของขอ้มูล ผูใ้ห้ขอ้มูลไม่มีความน่าเช่ือถือ แต่ขอ้ดีคือขอ้มูล
จากออนไลน์สามารถบอกไดว้า่คนภายนอกมองวิทยาลยัการจดัการมหาวิทยาลยัมหิดลเป็นอยา่งไร 
ส าหรับขอ้มูลจากออฟไลน์เป็นขอ้มูลท่ีมีความน่าเช่ือถือเพราะสามารถรู้ถึงแหล่งท่ีมาจริงๆของ
ข้อมูล การมา  Open House ท าให้ได้สัมผสักับบรรยากาศของสถานท่ีเรียนจริง มีบุคลากรให้
ค  าแนะน า สามารถตอบไดทุ้กขอ้สงสัย  

ลกัษณะของขอ้มูลของการท าการตลาดเชิงเน้ือหาท่ีท าให้กลุ่มตวัอยา่งเกิดความสนใจ
เขา้ศึกษาต่อระดบัชั้นปริญญาโทท่ีวิทยาลยัการจดัการมหาวิทยาลยัมหิดล คือ การเรียนรู้จากการ
ปฏิบติัจริง (Practical Learning) เพราะมีความน่าสนใจมาก เป็นมากกว่าการเรียนรู้เพียงแค่ทฤษฎี 
นกัศึกษาไดล้งมือปฏิบติัจริง 

วัตถุประสงค์ที่ 3 เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีท าให้นกัศึกษาสาขาการจดัการธุรกิจเลือกศึกษาต่อ
ระดบัปริญญาโทท่ีวทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดล 

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อระดบัชั้นปริญญาโทท่ีวิทยาลยัการจัดการ 
มหาวิทยาลยัมหิดล ล าดบัท่ี 1 คือ ความน่าเช่ือถือของมหาวิทยาลยัมหิดล  ล าดบัท่ี 2 คือ หลกัสูตร
การเรียนการสอนของวิทยาลยัการจดัการ เพราะมีสาขาใหเ้ลือกเรียนท่ีหลากหลายและเป็นการเรียน
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การสอนท่ีไดล้งมือปฏิบติัจริง ล าดบัท่ี 3 คือ สถานท่ีตั้งของวิทยาลยัการจดัการ เดินทางสะดวกต่อ
การมาเรียน และล าดบัท่ี 4 คือ ช่วงเวลาการเปิดรับสมคัรและสอบของวิทยาลยัการจดัการ ช่วงเวลา
การรับสมคัรมีถึง 3 คร้ังใน 1 ปี หากพร้อมท่ีจะเรียนก็สามารถสมคัรไดท้นัที ไม่จ  าเป็นตอ้งรอขา้มปี 
 
 

2. อภิปรายผลการวจิัย 
จากผลการวิจยัพบวา่แต่ละขั้นตอนในการตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อระดบัชั้นปริญญาโทมี

จุดสัมผสับริการระหว่างวิทยาลัยและนักศึกษาต่างกนัออกไป ซ่ึงขั้นตอนท่ีท าให้การจุดสัมผสั
บริการท่ีหลากหลายจะเป็นขั้นตอนของการรับรู้ (Aware) และขั้นตอนการคน้หาขอ้มูล (Ask) โดย
ขั้นตอนของการรับรู้เกิดจุดสัมผสับริการทั้งหมด 5 จุดดว้ยกนั โดยส่วนใหญ่นกัศึกษารู้จกัวิทยาลยั
การจดัการผ่านทางการส่ือสารปากต่อปากของคนรอบขา้งมากท่ีสุด รองลงมาคือการหาขอ้มูลการ
เรียนต่อระดบัปริญญาโทดา้นการบริหารในอินเตอร์เน็ต ท าให้กลุ่มตวัอยา่งรู้จกัวิทยาลยัการจดัการ
และเกิดความสนใจ ซ่ึงเหตุผลท่ีท าให้กลุ่มตวัอย่างเกิดความช่ืนชอบ (Appeal) คือสถานท่ีตั้งของ
วิทยาลยัการจดัการ เน่ืองจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการเขา้ศึกษาต่อส่วนใหญ่เป็นคนท่ีท างานประจ าท า
ใหก้ารเดินทางจ าเป็นตอ้งสะดวก และช่ือเสียงของสถาบนัท่ีเป็นท่ียอมรับก็เป็นอีกหน่ึงเหตุผลส าคญั
ท่ีท าให้กลุ่มตวัอยา่งช่ืนชอบและให้ความสนใจต่อวิทยาลยัการจดัการ เม่ือสถาบนัเป็นท่ียอมรับอาจ
มองถึงผูท่ี้ส าเร็จการศึกษาจากสถาบนัก็ไดรั้บการยอบรับจากสังคมรอบขา้งเช่นกนั 

ส าหรับขั้นตอนการคน้หาขอ้มูล (Ask) ท่ีมีความหลากหลายของจุดสัมผสับริการเพราะ
การเขา้ศึกษาต่อระดบัปริญญาโทเป็นสินคา้ท่ีมีความเก่ียวพนัสูง (High Involvement Product) ท าให้
การตดัสินใจเป็นไปอย่างรอบคอบจึงมีการศึกษาหาขอ้มูลอย่างจริงจงัเพื่อให้มัน่ใจมากท่ีสุด ใน
ขั้นตอนน้ีมีจุดสัมผสับริการมากถึง 6 จุด ล าดบัท่ี 1 คือการศึกษาขอ้มูลจากเวบ็ไซตข์องวิทยาลยัการ
จดัการซ่ึงเป็นขอ้มูลท่ีกลุ่มตวัอยา่งให้การเช่ือถือมากท่ีสุดและเป็นขอ้มูลท่ีจ าเป็นตอ้งรู้เพื่อน ามาใช้
ในการตดัสินใจ ตวัอย่างเช่น ความแตกต่างของแต่ละภาควิชาท่ีมีให้เลือกเขา้ศึกษา, หลกัสูตรการ
เรียนการสอนต่างๆ และค่าใชจ่้ายตลอดการศึกษา เป็นตน้ เพราะขอ้มูลเหล่าน้ีเป็นขอ้มูลท่ีส าคญัต่อ
การศึกษาต่อ เพราะฉะนั้นการจดัเรียงขอ้มูลในเวบ็ไซตข์องวิทยาลยัจึงตอ้งให้ความส าคญั ขอ้มูลใน
เวบ็ไซตต์อ้งง่ายต่อการคน้หาและศึกษาขอ้มูล ต่อมาล าดบัท่ี 2 คือการคน้หาขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต 
ซ่ึงมีขอ้มูลจากการรีวิว (Review) ของผูท่ี้เคยเขา้รับการศึกษามาเล่าประสบการณ์, การให้ค  าแนะน า
ต่างๆ รวมถึงการอภิปรายระหวา่งกนั ท าใหท้ราบถึงมุมมองจากคนหลายๆ คน ขอ้มูลต่างๆ สามารถ
น ามาใชว้เิคราะห์เพื่อใชใ้นการตดัสินใจต่อไปได ้นอกจากน้ีจากค าพูดของคนภายนอกการสารมารถ
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ท าให้ทราบวา่ในความมุมมองความคิดของคนหลายๆ คนมองวิทยาลยัการจดัการเป็นอยา่งไร และ
มองผูท่ี้จบการศึกษาจากสถาบนัเป็นอยา่งไร  

การซ้ือ (Act) หรือวิธีการการสมคัรเขา้ศึกษาต่อ ผูส้มคัรตอ้งท าการขั้นตอนต่างๆ ตาม
ขั้นตอนท่ีวทิยาลยัก าหนด 

การสนบัสนุน (Advocate) หลงัจากท่ีกลุ่มตวัอย่างเขา้รับการศึกษาเป็นนกัศึกษาของ
วทิยาลยัการจดัการกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่พึ่งพอใจท่ีไดเ้ขา้รับการศึกษา มีการสนบัสนุนวทิยาลยัโดย
ใชก้ารส่ือสารปากต่อปากและการเขียนลงในโซเชียลมีเดียต่างๆ บอกเล่าประสบการณ์ให้ผูท่ี้สนใจ
ฟัง แสดงใหเ้ห็นวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความมัน่ใจในวทิยาลยัการจดัการ ยนิดีท่ีจะบอกต่อกบัคนรอบขา้ง  

จากผลการวิจยัในเร่ืองของรูปแบบขอ้มูลท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อ ค าพูด
บอกต่อจากผูท่ี้มีประสบการณ์การศึกษาท่ีวทิยาลยัการจดัการมีผลต่อการตดัสินใจเขา้เรียนอยา่งมาก 
แสดงให้เห็นวา่การไดรั้บฟังประสบการณ์จริงสามารถโนม้นา้วได ้และยิ่งค  าพูดบอกต่อนั้นมาจาก
คนใกลต้วัยิง่ท  าใหข้อ้มูลมีความน่าเช่ือถือ และขอ้ความท่ีมีความส าคญัในการท าการตลาดเชิงเน้ือหา
คือ “การเรียนรู้จากการปฏิบติัจริง” กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ให้ความส าคญัต่อการเรียนท่ีเป็นมากกวา่
การเรียนในต ารา การเรียนด้วยการปฏิบติัจริงจึงเป็นคุณค่าหลกัของวิทยาลยัในมุมมองของกลุ่ม
ตวัอยา่ง 

จากผลการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ ปัจจยัท่ีกลุ่มตวัอยา่งให้ความเห็น
ว่าส่งผลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุดก็คือ ช่ือเสียงของสถาบนั แสดงให้เห็นว่า กลุ่มตวัอย่างยงัคงให้
ความส าคญักบัช่ือเสียงของสถาบนัเพื่อการเป็นท่ียอมรับและความได้เปรียบทางการแข่งขันใน
ตลาดแรงงาน รองลงมาคือ หลกัสูตรการเรียนการสอน อยา่งไรก็ตามหวัใจหลกัของการศึกษาคือการ
ไดรั้บความรู้และไดน้ าความรู้ไปใชใ้นสายงานให้ไดม้ากท่ีสุด ท าให้กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญักบั
หลกัสูตรการเรียนการสอน และต่อมาคือ สถานท่ีตั้ง วิทยาลยัการจดัการมีท าเลท่ีตั้งท่ีสะดวกต่อการ
เดินทางมาเรียน 

 
 

3. ข้อเสนอแนะ 
จากผลสรุปการศึกษาวิจยั “เร่ืองกระบวนการตดัสินใจในการเขา้ศึกษาต่อระดบัชั้น

ป ริญญาโทของนัก ศึกษาสาขาการจัดการ ธุ ร กิจ  หลัก สูตรไทย  ท่ีวิทยาลัยการจัดการ 
มหาวิทยาลัยมหิดล” สามารถสรุปข้อเสนอแนะเพื่อ เ ป็นแนวทางแก่วิทยาลัยการจัดการ 
มหาวทิยาลยัมหิดลในอนาคตได ้ดงัน้ี 
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1. วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดลควรให้ความส าคญักับการออกแบบการ
บริการด้านการศึกษา เพื่อการบริหารประสบการณ์ของนักศึกษาให้มีประสิทธิภาพทุกจุดสัมผสั 
(Touch Point) ตั้งแต่การสร้างการรับรู้จนถึงการสนบัสนุนวทิยาลยัจากผูรั้บบริการ 

2. วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดลอาจน าเสนอต าแหน่งทางการตลาด “การ
เรียนรู้จากการปฏิบัติจริง (Practical Learning)” ซ่ึงจะเป็นคุณค่าหลักของวิทยาลัยในฐานะผู ้
ใหบ้ริการทางการศึกษา 

3. วิทยาลยัควรส ารวจความตอ้งการของนกัศึกษา, ความคิดเห็นต่อการพฒันาสถาบนั 
รวมทั้งการใหค้  าปรึกษาดา้นต่างๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของนกัศึกษาไดอ้ยา่งครบถว้น น ามา
สู่ Brand Advocate และเกิดการบอกต่อไปยงับุคคลอ่ืน 

4. ใน Open House และ Website ของวิทยาลยัควรมีรายละเอียดวิชาต่างๆ ท่ีใช้ในการ
เรียนของแต่ละสาขา เพื่อเป็นขอ้มูลในการตดัสินใจส าหรับผูท่ี้สนใจเขา้ศึกษาต่อระดบัชั้นปริญญา
โท 
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ภาคผนวก 

 
แบบสัมภาษณ์เชิงลกึ (In-Depth Interview) 

 

 
 

เร่ือง กระบวนการตัดสินใจในการเข้าศึกษาต่อระดับช้ันปริญญาโทของนักศึกษา 

สาขาการจัดการธุรกจิ หลกัสูตรไทย ทีว่ทิยาลยัการจัดการ มหาวทิยาลัยมหิดล 
 

ส่วนท่ี 1 : ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง 
1. เพศ  (1) ชาย  (2) หญิง 
2. อาย ุ _________ ปี 
3. อาชีพ _________ 
4. ประสบการณ์การท างาน _________ ปี 
5. นกัศึกษาสาขาการจดัการธุรกิจ (BM) รุ่นท่ี _________ 
6. ลกัษณะนิสัย, บุคลิกภาพของนกัศึกษาการจดัการธุรกิจ คิดวา่มีลกัษณะอยา่งไร  

 
ส่วนท่ี 2 : กระบวนการตดัสินใจ 

1. คุณรู้จกัวิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล (CMMU) ไดอ้ยา่งไร (จากช่องทาง
ไหนบา้ง อะไรเป็นจุดสัมผสับริการ (Touchpoint) ท่ีท าใหรู้้จกั) 

2.  อะไรท่ีท าให้คุณรู้สึก ช่ืนชอบ หรือเกิดความสนใจในวิทยาลัยการจัดการ
มหาวทิยาลยัมหิดล 

3. คุณหาขอ้มูลเก่ียวกบัวทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดลอยา่งไร 
4. ช่องทาง Online และ Offline ใหข้อ้มูลต่างกนัอยา่งไร 
5. การส่ือสารแบบปากต่อปาก (Word of Mouth) มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจหรือไม่  

เพราะอะไร 
6. การท าการตลาดเชิงเน้ือหา (Content) ประเภทไหน ท าให้คุณสนใจท่ีจะศึกษาต่อท่ี

วทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดล  
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7. ระหวา่งการหาขอ้มูลมีปัญหาอะไรเกิดข้ึนหรือไม่ อยา่งไร 
8. คุณช าระเงิน (Purchase) ผา่นทางช่องทางใด 
9. ในขั้นตอนการช าระเงิน (Purchase) มีปัญหาอะไรเกิดข้ึนหรือไม่ 
10. หลงัจากเขา้มาศึกษาแล้วเป็นอย่างไร และมีวิธีแนะน า CMMU ให้กบับุคคลอ่ืน

อยา่งไร 
11.  ปั จ จัย อ ะ ไ รท า ให้ คุณตัด สิ น ใ จ เ ลื อก ศึ กษ า ต่ อ ท่ี วิ ท ย า ลัย ก า รจัด ก า ร

มหาวทิยาลยัมหิดล  
12. ท  าไมปัจจยัเหล่านั้นถึงท าให้เกิดการตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อท่ีท่ีวิทยาลยัการจดัการ 

มหาวทิยาลยัมหิดล 
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