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กรรมการ และไดใ้ห้ค  าแนะน าเพิ่มเติมเพื่อให้การท างานวิจยัน้ีสมบูรณ์มากยิ่งข้ึน และเป็นประโยชน์
ต่อผูท่ี้ไดศึ้กษางานวจิยัน้ีต่อไป 
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งานวจิยัน้ี รวมถึงขอบคุณความช่วยเหลือจากรุ่นพี่ และเพื่อนๆ ทุกคนท่ีเป็นส่วนส าคญัส่วนหน่ึงของ
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บทคดัยอ่ 
งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจเลือกสถานศึกษา กรณีศึกษา

นกัศึกษาหลกัสูตรไทย สาขาการตลาด วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล (CMMU) โดยเป็น
การวิจยัเชิงคุณภาพ ท่ีใชรู้ปแบบการสัมภาษณ์เชิงลึก เป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอมูล ประชากรท่ีใช้
ในการศึกษาคือนักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรไทย สาขาการตลาดวิทยาลัยการจัดการมหิดล
(CMMU) จ  านวนกลุ่มตวัอยา่ง 20 คน และใชห้ลกัการ 5A ในเป็นแนวทางการตั้งค  าถาม  

ผลการศึกษาคร้ังน้ีพบว่า กระบวนการตดัสินใจนั้น มี 5 ขั้นตอน โดยเร่ิมจากการรู้จกั
ช่ือเสียงของมหาวิทยาลยัการจดัการ CMMU เร่ิมท าการหาสืบคน้ขอ้มูลโดยจะเลือกหลกัสูตรของ
หลากหลายสถาบนัมาเปรียบเทียบ และตดัสินใจสมคัรเรียน แต่ประเด็นท่ีส าคญัคือไดรั้บค าแนะน า
จากผูท่ี้มีประสบการณ์จริงท่ีเคยเรียนท่ีน่ีไปแนะน าต่อมากถึง 80% เช่น คนในครอบครัว ญาติ เพื่อน 
และอาจารยจ์ากมหาวทิยาลยัท่ีศึกษาปริญญาตรีก็ตาม  

ในส่วนของเหตุผลท่ีตอ้งการศึกษาต่อปริญญาโท คือเพื่อพฒันาตนเองให้มีศกัยภาพจะ
ได้ก้าวหน้าตามสายอาชีพ หวงัผลตอบแทนในการท างานเพิ่มมากข้ึน คุ้มค่ากบัการลงทุน และ
เดินทางสะดวกสบาย 
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บทน ำ 

 
 

1.1 ทีม่ำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
ปัจจุบนัสังคมไทยมีความเจริญกา้วหนา้ และเปล่ียนแปลงไปในดา้นต่างๆ อยา่งรวดเร็ว 

ไม่ว่าจะเป็นดา้นเศรษฐกิจ สังคม การเมือง  เทคโนโลยี และอ่ืนๆ ดงันั้นประเทศเราจึงจ าเป็นตอ้ง
เรียนรู้และปรับตวั เพื่อเตรียมความพร้อมให้ทนักบัเหตุการณ์ท่ีเปล่ียนแปลง และท่ีขาดไม่ได้คือ 
เร่ืองของการศึกษา ซ่ึงการศึกษาในยคุปัจจุบนันั้นมีความส าคญัเป็นอยา่งมาก เน่ืองจากตอ้งปรับปรุง
ให้สอดคลอ้งกบัยคุสมยัทั้งตวัหลกัสูตรการเรียนการสอน ความเหมาะสมของเน้ือหา และระยะเวลา
ท่ีใชใ้นการศึกษาวา่จะสามารถถ่ายทอดจากผูส้อนไปยงัผูรั้บรู้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพใหน้ าไปให้ได้
จริง ซ่ึงทางภาครัฐได้มีนโยบายสนับสนุนให้ประชากรมีความรู้ทางการศึกษาท่ีดีเพื่อสามารถน า
ความรู้ท่ีได้รับมาประกอบสัมมาอาชีพ และเป็นอีกกลไกนึงท่ีส าคญัในการลดความเล่ือมล ้ าทาง
สังคมอีกดว้ย การศึกษายงัเป็นปัจจยัส าคญัท่ีจะช่วยท าให้มนุษยมี์ความรู้ ความสามารถ และการ
วิเคราะห์อย่างมีหลกัการ ท าให้มนุษยรู้์จกัการแก้ปัญหา ประยุกต์ความคิดสร้างสรรค์ใหม่ๆ เพื่อ
ปรับตวัให้ทนักบัการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึนและเป็นรากฐานในการพฒันาทุกๆดา้น อีกทั้งการศึกษา
ยงัถือวา่ช่วยสร้างความเจริญใหแ้ก่ประเทศนอกเหนือจากทรัพยากรแรงงานและทุน 

ประกอบกับการด าเนินธุรกิจในปัจจุบนัมีการแข่งขันสูงข้ึน ซ่ึงมิใช่แต่เฉพาะการ
แข่งขนัในตลาดสินคา้และบริการเท่านั้น แต่ยงัรวมถึงการแข่งขนัตลาดแรงงานด้วย การพฒันา
ทรัพยากรมนุษยถื์อวา่เป็นกลไกส าคญัในการขบัเคล่ือนองคก์รให้มีการพมันาอยา่งย ัง่ยืน โดยความ
เช่ือท่ีวา่ “ปัจจุบนัการศึกษาระดบัปริญญาตรีไม่เพียงพออีกต่อไปแลว้ ควรตอ้งจบการศึกษาขั้นต ่าใน
ระดบัปริญญาโท” นั้น อาจจะเกิดข้ึนจากแนวโนม้ของผูจ้บปริญญาโทในตลาดแรงงานท่ีมีจ านวน
เพิ่มมากข้ึน ความตอ้งการในตลาดแรงงานมีทิศทางในการรับรู้ผูท่ี้มีการศึกษาในระดบัปริญญาโท
มากข้ึน (ธิดารัตน์ กาญจนวฒัรน์ , สัมภาษณ์, 2555) จะเห็นไดว้า่ปัจจุบนัธุรกิจต่างๆ จะเนน้บุคคลท่ี
มีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรีเพิ่มมากข้ึน เพื่อการตอบสนองการท างานเฉพาะดา้นท่ีเนน้ความ
ช านาญในแขนงนั้นๆ เป็นพิเศษ และคนไทยส่วนใหญ่เองจะมกัให้ความส าคญัและประเมินคุณค่า
ของคนจากวุฒิการศึกษาเป็นส าคญั แรงงานระดบัปริญยาโทจงัมีบทบาทอย่างมาในองค์กรต่างๆ 
ส่งผลให้มีผูท่ี้ตอ้งการตดัสินใจเลือกเรียนต่อเพิ่มมากข้ึน กอ้งเกียรติ โอภาสวงการ (2534) ไดก้ล่าววา่ 
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“การศึกษาระดบัปริญญาโทจะช่วยให้คนเราสามารถดึงโอกาสหรือความสามารถส่วนลึกมาใช้ได้
อย่างเต็มท่ี ช่วยพฒันาความคิดของคนเราให้กวา้งข้ึน อีกทั้ งยงัเพิ่มความน่าเช่ือถือในสายตา
บุคคลภายนอก การท่ีบุคคลนั้นได้มีโอกาสศึกษาต่อระดบัปริญญาโทจะช่วยให้มีโอกาสประสบ
ความส าเร็จได้มากข้ึน” จะเห็นได้ว่าสอดคล้องกบัความเช่ือของคนไทยท่ีเม่ือจบการศึกษาระดบั
ปริญญาตรีแลว้นั้น ก็มีความตอ้งการท่ีจะศึกษาต่อปริญญาโทเพื่อพฒันาศกัยภาพของตนเองให้เป็นท่ี
ยอมรับของสังคม อีกทั้ งย ังเล็งเห็นถึงความส าคัญในการศึกษาต่อปริญญาโท ไม่ว่าจะเพื่อ
ความกา้วหนา้ในอาชีพการงาน การหาความรู้เพิ่มเติม การสร้างสังคมใหม่ๆ การสร้างวสิัยทศัน์ และ
เพิ่มมุมมองท่ีกวา้งขวางในดา้นต่าง  

การศึกษาเป็นส่ิงส าคญั จึงเป็นเหตุให้สถาบนัอุดมศึกษาไดก่้อตั้งข้ึนเป็นจ านวนมาก 
ทั้งสถาบนัการศึกษาของรัฐบาลและของเอกชน จึงจ าเป็นท่ีจะปรับตวัให้ทนัต่อการเปล่ียนแปลงใน
ยคุโลกาภิวฒัน์ท่ีมีการแข่งขนัสูง 

ในปัจจุบนัมีสถาบนัการศึกษาจ านวนมากทั้งภาครัฐ และภาคเอกชนท่ีได้ท าการเปิด
การสอนในระดบัปริญญาโทหลากหลายสาขาวิชา จะเห็นไดจ้ากขอ้มูลของทางคณะกรรมการการ
อุดมศึกษามีมหาวิทยาลยัท่ีได้เปิดสอนในระดบัปริญญาโทในปี 2550 จ านวน 87 แห่ง (แบ่งเป็น
มหาวิทยาลยัของรัฐ 54 แห่ง และมหาวิทยาลยัเอกชน 33 แห่ง) และในปี 2551 จ านวนทั้งส้ิน 106 
แห่ง (แบ่งเป็นมหาวิทยาลยัของรัฐ 66 แห่ง และมหาวิทยาลัยเอกชน 40 แห่ง) นอกจากนั้นยงัมี
การศึกษาต่อในต่างประเทศท่ีมีคนสนใจเป็นจ านวนมากเน่ืองมาจากใชเ้วลาในการศึกษานอ้ยกวา่ใน
ประเทศ ฉะนั้นผูท่ี้ตอ้งการศึกษาต่อก็ท าการตดัสินใจเลือกต่อไป (กนิษฐ์สิริ  นฤพนัธ์,2552) ซ่ึง
ช่ือเสียงของสถาบนัการศึกษาก็มีผลอยา่งมาก ท่ีเป็นส่วนหน่ึงในการเลือกตดัสินใจศึกษาต่อ 

จากขอ้มูลขา้งตน้เป็นมูลเหตุและแรงจูงใจ ให้ผูว้ิจยัสนใจกระบวนการตดัสินใจเลือก
สถานศึกษา  กรณี ศึกษานัก ศึกษาหลัก สูตรไทย  สาขาการตลาด  วิทยาลัยการจัดการ 
มหาวิทยาลัยมหิดล (CMMU) ว่ามีกระบวนการในการตดัสินใจเลือกอย่างไร และองค์ประกอบ
อะไรบ้างท่ีใช้ประกอบการตัดสินใจ โดยข้อมูลท่ีได้จะเป็นอีกหนทางหน่ึงเพื่อนช่วยให้
สถาบนัการศึกษา และผูท่ี้เก่ียวขอ้งไดท้ราบถึงกระบวนการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อ นอกจากน้ียงัน า
ผลวิจยัน้ีไปประยุกต์ใช้ในการปรับปรุงประสิทธิภาพการเรียนการสอน วางแผนจดัการการศึกษา 
การพฒันาหลักสูตรต่างๆ การแนะแนว และเพิ่มความสามารถในการแข่งขนัด้านการศึกษากับ
สถาบนัอ่ืน เพื่อใหต้อบโจทยก์บัความตอ้งการของผูท่ี้จะตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อมากท่ีสุด 
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1.2 วตัถุประสงค์ของงำนวจิัย 
งานวจิยัฉบบัน้ี ผูว้จิยัก าหนดวตัถุประสงคส์ าหรับการจดัท างานวจิยั ดงัน้ี 
1.2.1 เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจเลือกสถานศึกษากรณีศึกษานกัศึกษาหลกัสูตร

ไทย สาขาการตลาด วทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดล (CMMU) 
1.2.2 เพื่อศึกษาลกัษณะของขอ้มูล และปัจจยัท่ีมีผลในการตดัสินใจศึกษาต่อปริญญา

โทท่ีวทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดล (CMMU) 
1.2.3 เพื่อศึกษาแนวทางในการส่งเสริมการศึกษาต่อในระดบัปริญญาโทให้ตรงความ

ตอ้งการของคนรุ่นใหม่ 
 
 

1.3 ขอบเขตของงำนวจิัย 
ในการวิจัยน้ีเป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)  ผู ้วิจัยท าการศึกษา

กระบวนการตดัสินใจเลือกสถานศึกษา โดยก าหนดกลุ่มประชากรเป้าหมายเป็นนกัศึกษาปริญญาโท 
หลกัสูตรไทย สาขาการตลาด วทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดล (CMMU) จ  านวน 20 คน 
 
 

1.4 ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
1.4.1 เพื่อให้ทราบถึงกระบวนการในการตัดสินใจเลือกสถานศึกษา เพื่อเรียนต่อ

ปริญญาโท กรณีศึกษานกัศึกษาหลกัสูตรไทยสาขาการตลาด วทิยาลยัการจดัการมหาวทิยาลยัมหิดล  
1.4.2 เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนและพฒันาการจดัการศึกษาในระดบัปริญญา

โทของวทิยาลยัการจดัการมหาวทิยาลยัมหิดล (CMMU) ต่อไป 
1.4.3 เพื่อเป็นแนวทางส าหรับผูท่ี้สนใจจะศึกษาในเร่ืองน้ีต่อไป 
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บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงำนวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
 

ในการศึกษากระบวนการตดัสินใจเลือกสถานศึกษา กรณีศึกษานกัศึกษาหลกัสูตรไทย 
สาขาการตลาด วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล (CMMU) ผูว้ิจยัไดร้วบรวมทฤษฎี แนวคิด 
ตลอดจนงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งต่าง ๆ เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษาดงัน้ี 

2.1 แนวคิด และทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 
2.1.1 ทฤษฎีและแนวคิดพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
2.1.2 ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัโมเดลพฤติกรรมของผูบ้ริโภค และ

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
2.1.2.1 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2.1.2.2 กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
2.1.2.3 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

2.2 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
 

2.1 แนวคดิ และทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 
 
 2.1.1 ทฤษฎีและแนวคิดพฤติกรรมของผู้บริโภค 

มีผูใ้ห้ความหมาย และแนวคิดของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวอ้ย่างหลากหลาย ซ่ึงมีความ
คลา้ยคลึงกนั โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

Solomon (2009, อา้งอิงใน ปณิศา มีจินดา และ ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2554, น. 59) กล่าวว่า 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การตดัสินใจ รวมถึงการท่ีผูบ้ริโภคซ้ือและใช้
สินคา้ หรือการบริการ เพื่อเป็นการตอบสนองความตอ้งการ และความพึงพอใจของตวัผูบ้ริโภคเอง 

Schiffman and Kanuk (1884, อา้งอิงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2539, น. 3) ได้ให้ความหมาย
ของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า่ เป็นพฤติกรรมท่ีบุคคลท าการคน้หา (Searching) การซ้ือ (Purchasing) 
การใช้ (Using) การประเมินผล (Evaluating) และการใช้จ่าย (Disposing) ในตวัสินคา้ หรือบริการ 
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โดยคาดว่าสินคา้ หรือบริการจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของบุคคลนั้นๆ ได้ หรืออาจจะ
หมายถึง กระบวนการตดัสินใจ และลกัษณะกิจกรรมของแต่ละบุคคล เม่ือท าการประเมินผล การ
จดัหา การใช ้และการใชจ่้าย ท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้ และบริการ ซ่ึงเป็นการให้ความหมายของ Engel, 
Blackwell and Miniard (1993, อา้งอิงในศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2539, น. 3) 

Kotler and Keller (2009, อ้างอิงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ , 2552, น. 141) ได้กล่าวว่า
พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การศึกษาพฤติกรรมของบุคคล กลุ่ม หรือองค์กร (ซ่ึงในท่ีน้ีหมายถึง
ผูบ้ริโภค) เก่ียวกบัการเลือก การซ้ือ และการใชสิ้นคา้ หรือบริการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ตวัผูบ้ริโภคเอง และอีกความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ พฤติกรรมท่ีบุคคลแสดงออกในการ
แสวงหาส าหรับการซ้ือ การใช ้การประเมิน และการจบัจ่ายใช้สอยสินคา้ หรือบริการ ท่ีบุคคลเหล่านั้น
คาดหวงัว่าจะท าให้เกิดความพอใจหลังจากการซ้ือ หรือใช้บริการ (Schiffman & Kanuk, 1991, p. 5, 
อา้งอิงใน ศุภร เสรีรัตน์. 2550) 

 
2.1.2 ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค และกระบวนกำรตัดสินใจซ้ือ 

2.1.2.1 โมเดลพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
Schiffman and Kanuk (2007, อา้งอิงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2554, น. 68) ได้

นิยามค าว่าโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การศึกษาเหตุท่ีท าให้เกิดการตดัสินใจ ซ้ือสินค้าหรือ
บริการ โดยเร่ิมจากการมีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) เพื่อท าให้เกิดความตอ้งการ และเกิดการตอบสนอง 
(Response) ดงันั้น โมเดลน้ีจึงอาจเรียกวา่ S-R Theory ซ่ึงมีรายละเอียดของทฤษฎี ดงัน้ี 

ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) คือส่ิงกระตุ้นท่ีเกิดข้ึนเองทั้ งจากภายในและ
ภายนอกร่างกาย ซ่ึงนกัการตลาดส่วนใหญ่จะให้ความสนใจกบัส่ิงกระตุน้ภายนอก เพื่อให้ผูบ้ริโภค
เกิดความตอ้งการสินคา้ ดงันั้นส่ิงกระตุน้จึงเป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้ แมว้า่การซ้ือสินคา้จะ
เป็นการซ้ือดว้ยเหตุผล หรืออารมณ์ก็ตาม ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ 

1. ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing stimulus) คือส่ิงกระตุน้ท่ี
นกัการตลาดสร้างข้ึน และท าการควบคุม เพื่อใชใ้นส่วนประสบการตลาด (Marketing Mix) ประกอบดว้ย 
ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ์ เช่น การออกแบบผลิตภณัฑ์ให้สวยงาม, ส่ิงกระตุน้ด้านราคา เช่น การ
ก าหนดราคาสินคา้ให้เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์ หรือล่อใจกลุ่มเป้าหมาย, ส่ิงกระตุน้ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย เช่น การจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ให้ทัว่ถึง เพื่ออ านวยความสะดวกให้แก่ผูบ้ริโภค และส่ิง
กระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด เช่น การลด แลก แจก แถม และการสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบั
บุคคลทัว่ไป เพื่อกระตุน้ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค 
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2. ส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆ (Others stimulus) คือส่ิงกระตุ้นความต้องการของ
ผูบ้ริโภคท่ีอยูภ่ายนอก ซ่ึงนกัการตลาดไม่สามารถควบคุมได ้ซ่ึงส่ิงกระตุน้เหล่าน้ี คือ ส่ิงกระตุน้ทาง
เศรษฐกิจ เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายได้ของผูบ้ริโภค, ส่ิงกระตุ้นทางเทคโนโลยี เช่น เทคโนโลยี
การเงินออนไลน์ สามารถกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้ใช้บริการของธนาคารเพิ่มข้ึน, ส่ิง
กระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง เช่น กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษีสินคา้ใดสินคา้หน่ึงจะมีอิทธิพลต่อ
การเพิ่มหรือลดความตอ้งการของผูบ้ริโภค และส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม เช่น ประเพณีในเทศกาล
ต่างๆ จะกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการสินคา้ตามเทศกาลนั้นๆ  

 

 
 

ภาพท่ี  2.1 โดย Weerawat Lertprasitthana,  Stimulus-Response Model.  จาก  Marketing Defined, 
2556, สืบคน้จาก http://golfweerawat.blogspot.com 

 
ความหมายของโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior model) เป็นการศึกษา

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีความซบัซอ้น เน่ืองจากมีส่ิงท่ีเก่ียวขอ้ง และอิทธิพลต่อกนั โมเดลจึงจะมี
ส่วนช่วยในการก าหนดแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัผูบ้ริโภคได้ โดยการก าหนดตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้งกบั
พฤติกรรมผูบ้ริโภคข้ึนมา อธิบายลกัษณะพื้นฐานและความสัมพนัธ์กนัระหวา่งตวัแปร โดยตวัแปรท่ี
มีผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส าคญันั้นมี 2 ตวัแปร คือ ตวัแปรภายนอก (ปัจจยัส่ิงแวดลอ้มดา้นสังคม 
วฒันธรรม) และตวัแปรภายใน (ปัจจยัดา้นจิตวทิยา) ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคดว้ย (Loudon and Bitta 1993, อา้งอิงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2539, น. 19) 
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ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค (McDaniel, Lamb, and Hair, 2007, อา้งอิงใน 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2554) ประกอบดว้ย 

1. ปัจจยัภายนอกท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 
1.1 ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Culture factors) มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

เน่ืองจากการทราบถึงวฒันธรรมของผูบ้ริโภค จะท าให้นกัการตลาดสามารถจดัหาส่ิงกระตุน้ทางการ
ตลาดท่ีเหมาะสมกบักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย 

1.2 ปัจจัยด้านสังคม (Social factors) คือปัจจัยท่ี เก่ี ยวข้องกับการใช้
ชีวติประจ าวนั และมีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางออ้มต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ เช่น ระดบัสถานะ
ท่ีต่างกนัในสังคม กลุ่มคนในสังคมท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของบุคคลทัว่ไป หรือ ครอบครัว  

1.3 ปัจจัย ส่วนบุคคล (Personal factors)  เ ช่น  เพศ อายุ  วงจรชีวิต
ครอบครัว สถานภาพการสมรส อาชีพ ระดบัการศึกษา และรายได ้เป็นตน้ 

2. ปัจจยัภายใน (ปัจจยัดา้นจิตวิทยา) ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 
ปัจจยัดา้นจิตวิทยา (Psychological factors) ซ่ึงเก่ียวกบัความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือ และใชสิ้นคา้ มีรายละเอียดดงัน้ี 

2.1 แรงจูงใจ (Motivation)  เป็นอิทธิพล หรือสภาพภายในของบุคคลท่ีท า 
เพื่อตอบสนองความตอ้งการ แต่การกระตุน้อาจจะเกิดมาจากปัจจยัภายนอก เช่น วฒันธรรม ชนชั้น
ของสังคม หรือจากเคร่ืองมือทางการตลาด ท่ีมากระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

2.2 การรับรู้ (Perception) กระบวนการที่แต่ละบุคคลเลือก การจดั
ระเบียบ และตีความ ส่ิงกระตุน้ต่างๆ ด้วยประสาทสัมผสัเพื่อสร้างภาพท่ีมีความหมายข้ึนมา 

2.3 การเรียนรู้ (Learning) เป็นการเปล่ียนแปลงทางพฤติกรรม ดา้นการ
เรียนรู้ และประสบการณ์ หรือขั้นตอนท่ีบุคคลน าประสบการณ์ โดยการน าความรู้ไปใช้ใน
พฤติกรรมการบริโภค และการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในอนาคต 

2.4 ความเช่ือ (Beliefs) ความคิดท่ีบุคคลไดท้  าการยึดเหน่ียวจิตใจกบัส่ิง
ใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงเป็นผลจากประสบการณ์ในอดีต ท าใหเ้ป็นผลกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

2.5 ทศันคติ (Attitudes) ความรู้สึกชอบหรือไม่ชอบของบุคคลท่ีมีต่อ
ส่ิงของ หรือความคิด โดยทศันคติประกอบดว้ย (1) ส่วนของความเขา้ใจ (Cognitive component) คือส่วน
ท่ีแสดงถึงความรู้ การรับรู้ และความเช่ือท่ีผูบ้ริโภคมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงเป็นความรู้ หรือความเช่ือ
เก่ียวกบัสินคา้ (2) ส่วนของความรู้สึก (Affective component) คือส่วนสะทอ้นถึงอารมณ์ ความรู้สึกของ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นความพอใจ และไม่พอใจท่ีมีต่อความคิด ส่วนของพฤติกรรมเป็นแนวโนม้การกระท า
ของผูบ้ริโภคท่ีเกิดจากทศันคติท่ีมีต่อสินคา้ 
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2.6 บุคลิกภาพ (Personality) เอกลักษณ์ของบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตอบสนองต่อสภาพแวดลอ้ม แต่ละคนจะมีบุคลิกภาพท่ีแตกต่างกนัออกไป ซ่ึงบุคลิกเหล่าน้ีมีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเอง บุคลิกภาพจะเป็นตวัแปรใน
การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือสินคา้ได ้ดงันั้นนกัการตลาดจะตอ้งสร้างบุคลิกภาพของ
สินคา้ใหส้อดคลอ้งกบับุคลิกภาพของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายดว้ย 

2.7 แนวความคิดท่ีมีต่อตนเอง (Self image) ความเช่ือของบุคคลท่ียึดเอา
ตวัเองเป็นหลกั ซ่ึงจะมีวิธีประเมินเป็นของตนเองในแต่ละบุคคลซ่ึงจะแตกต่างกนัออกไป ส่งผลให้
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภคดว้ย เน่ืองจากผูบ้ริโภคมกัเลือกสินคา้ท่ีสะทอ้นภาพลกัษณ์ของ
ตนเอง หรือภาพลกัษณ์ท่ีตนเองอยากจะเป็น 

2.1.2.2 กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
เสรี วงษม์ณฑา (2542, น. 182) ไดก้ล่าววา่กระบวนการจดัสินใจซ้ือของ

ผูบ้ริโภค ของผูบ้ริโภคแต่ละรายจะมีขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือท่ีคล้ายคลึง หรือแตกต่างกันก็ได้  
ซ่ึงขั้นตอนท่ีจะกล่าวตามดา้นล่างน้ีอาจจะไม่ครบทุกขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคทุกคน ใน
บางรายจะมีขั้นตอนท่ีแตกต่างออกไป 

ภาพท่ี 2.2 ขั้นตอนของกระบวนการการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 6 ขั้นตอน. จาก การวิเคราะห์
พฤติกรรมผูบ้ริโภค (น. 182), โดย เสรี วงษม์ณฑา, 2542, กรุงเทพฯ: ธีระฟิลม์ และไซเทก็ซ์. 
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1. การมองเห็นปัญหา (Perceived problems) นักการตลาดมีหน้าท่ีจ้ี จุดปัญหาให้
ผูบ้ริโภครู้สึกวา่ตนเกิดปัญหา ซ่ึงปัญหาคือความแตกต่างระหวา่งภาพในอุดมคติ กบัภาพความจริง 

2. การแสวงหาภายใน (Internal search) คือการคิดทบทวนความทรงจ าภายในของผูบ้ริโภค
เอง ว่ามีสินคา้ใดบา้งท่ีสามารถแกปั้ญหาท่ีเกิดข้ึนของผูบ้ริโภคไดบ้า้ง ซ่ึงนกัการตลาดมีหน้าท่ีท าให้
สินคา้ของตนเองอยูใ่นความทรงจ าของผูบ้ริโภคใหไ้ด ้

3. การแสวงหาภายนอก (External search) การแสวงหาภายนอก (External search) 
เม่ือผูบ้ริโภคทราบความตอ้งการของตนเองแลว้นั้น ก็จะท าการหาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัสินคา้นั้นๆ 
เพื่อเป็นเหตุผลประกอบการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงวธีิการหาขอ้มูลสามารถท าไดห้ลายวธีิดงัต่อไปน้ี 

3.1 การหาขอ้มูลจากการดูโฆษณา นักการตลาดควรเลือกท่ีจะส่ือสาร
โฆษณาในเวลา และสถานท่ีท่ีเหมาะสม เพื่อท าใหเ้กิดการกระตุน้เก่ียวกบัสินคา้มากข้ึน 

3.2 การไป ณ จุดขาย เน่ืองจากผูบ้ริโภคยงัไม่มัน่ใจในสินคา้ จึงท าให้
ผูบ้ริโภคตอ้งการเลือกสินคา้ดูจริง เพื่อประกอบการตดัสินใจ อีกทั้งต าแหน่งการน าเสนอสินคา้ก็มี
ผลส าคญัต่อการตดัสินใจดว้ย 

3.3 การโทรศัพท์พูดคุยกับบริษัท หรือร้านค้า เน่ืองจากผูบ้ริโภคยงั
ตอ้งการความรู้เก่ียวกบัสินคา้เพิ่มเติม พนกังานของบริษทัจึงมีหน้าท่ีตอบค าถามต่างๆ ท่ีผูบ้ริโภค
ตอ้งการทราบขอ้มูล 

3.4 การไต่ถามจากผูอ่ื้นท่ีเคยใช้สินคา้แลว้ กรณีน้ีหมายความว่าสินคา้
เป็นท่ีน่าประทบัใจของผูท่ี้เคยใชสิ้นคา้มาแลว้ จนท าใหเ้กิดการบอกต่อเพื่อใชสิ้นคา้ 

4. การประเมินทางเลือก (Evaluation) เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บรู้เก่ียวกบัสินคา้ต่างๆ แลว้นั้น 
ก็จะน ามาประเมินวา่สินคา้ใดมีขอ้ดีอยา่งไร ขอ้เสียอย่างไร เพื่อใช้ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้วา่ตรง
ตามความตอ้งการหรือไม่ 

5. การตดัสินใจซ้ือ (Decision making) ผูบ้ริโภคจะใชเ้วลาในการตดัสินใจซ้ือสินคา้แต่ละ
ประเภทแตกต่างกัน ดังนั้นนักการตลาดจึงหาวิธีการเร่งรัดให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ ซ่ึงคือ
วธีิการกระตุน้การตดัสินใจ มีวธีิดงัน้ี 

5.1 การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) คือการท าให้สินคา้ของเรา
แตกต่างไปจากสินคา้ของคนอ่ืน เพื่อใหเ้กิดความเด่นชดั 

5.2 ลดอัตราการเส่ียงในความรู้สึกของผูบ้ริโภค (Reduce perceived risk) 
จะตอ้งท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกวา่ความเส่ียงมีไม่สูง ซ่ึงวิธีการลดความเส่ียง คือ ช่ือเสียงบริษทั, จ  านวนปี
ของบริษทั, ภาพพจน์ของตราสินค้า, ภาพพจน์ของพนักงานขาย , ภาพพจน์ของกลุ่มเป้าหมาย, 
จ านวนของกลุ่มเป้าหมาย และการมีประกนัสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภค 
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5.3 การสร้างส่ิงล่อใจ (Incentive) คือ การส่งเสริมการขาย ยิ่งระยะเวลาของ
การส่งเสริมการขายมีระยะเวลาท่ีสั้น จะช่วยเร่งให้คนเกิดการตดัสินใจซ้ือไดเ้ร็วข้ึน และหากของแถม
มีจ านวนจ ากดั ก็จะช่วยเร่งการตดัสินใจซ้ือไดเ้ช่นกนั 

5.4 ประเภทของสินค้าจะแบ่งตามการตัดสินใจของผูบ้ริโภค การท่ี
ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือชา้หรือซ้ือเร็วนั้น ข้ึนอยูก่บัลกัษณะของสินคา้ดว้ย ซ่ึงจะสามารถแบ่งออกได ้
3 ประเภท ไดแ้ก่ 

5.4.1 สินคา้ท่ีตอ้งการขอ้มูลมาก (High-cognitive products) 
เป็นสินคา้ท่ีมีมูลค่าสูง มีตวัเลือกในการตดัสินใจซ้ือจ านวนมากก่อนท่ีจะตดัสินใจ 

5.4.2 สินคา้ท่ีส่งผลต่อความรู้สึกสูง (High-affective products) 
เป็นสินคา้ท่ีส่งผลต่อภาพพจน์ของผูใ้ชง้าน เน่ืองจากการใชง้านสินคา้อาจจะท าให้ผูอ่ื้นมองไม่ดี และ
ส่งผลใหเ้กิดภาพพจน์ท่ีไม่ดีต่อไป 

5.4.3 สินคา้ท่ีไม่จ  าเป็นตอ้งเสียเวลาครุ่นคิดมากนกั (Low-
involvement products) เป็นนค้าท่ีไม่ต้องหาข้อมูลมาก เน่ืองจากสินค้ามีราคาไม่สูงมาก และไม่
ส่งผลกระทบต่อภาพพจน์ของผูใ้ชง้าน 

6. ทศันคติหลังซ้ือ (Post-attitudes) คือ ประสบการณ์ตรงท่ีผูบ้ริโภคเป็นผูไ้ด้รับเอง 
ส่งผลต่อความรู้สึกชอบ หรือไม่ชอบของผูบ้ริโภค 

2.1.2.3 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (การบริหารการตลาดยุคใหม่ .พฒันาศึกษา.2546) ได้

กล่าววา่พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีลกัษณะเป็นกระบวนการ ท่ีตอ้งใชเ้วลาและความพยายาม ปัจจยัภายใน 
และภายนอกท่ีไดก้ล่าวมา จะเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Consumer 
Decision-marketing Process) ซ่ึงประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน ดงัน้ี  

1. การตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition) 
2. การคน้หาขอ้มูล (Information Search) 
3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) 
4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 
5. การประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation)   
จะเห็นไดว้่าจากกระบวนการขา้งตน้จะมีมากถึง 5 ขั้นตอนซ่ึงยาวนาน

และจะเกิดต่อเน่ืองไปยงัพฤติกรรมหลงัการซ้ืออีกดว้ย และในปัจจุบนัขั้นตอนของการสืบคน้ขอ้มูล 
และประเมินทางเลือกนั้น จะมีบุคคลเขา้มามีส่วนเก่ียวขอ้ในกระบวนการซ้ือดงัน้ี 



11 

 

1. ผูริ้เร่ิม(Initiator) เป็นผูเ้สนอความคิด แนะน า ให้แนวทางหรืออธิบาย 
บอกเล่าให้ฟังเก่ียวกบัตวัสินคา้หรือบริการซ่ึงผูริ้เร่ิมอาจจะเป็นผูซ้ื้อสินคา้นั้นหรือไม่ใช่ผูซ้ื้อสินคา้
นั้นก็ได ้

2. ผูมี้อิทธิพล (Influencer) เป็นผูท่ี้มีอ านาจในการชกัจูงหรือชกัชวนให้ผู ้
ซ้ือโนม้เอียงตามความตอ้งการของตนได ้ผูมี้อิทธิพลอาจจะเป็นผูซ้ื้อสินคา้นั้นหรือไม่ใช่ผูซ้ื้อสินคา้
นั้นก็ได ้

3. ผูต้ดัสินใจ (Decider) เป็นผูพ้ิจารณาตดัสินขั้นสุดทา้ยวา่จะซ้ือ หรือไม่
ซ้ือสินคา้นั้นโดยไม่จ  าเป็นท่ีจะตอ้งเป็นผูใ้ชสิ้นคา้นั้น 

4. ผูซ้ื้อ (Buyer) คนท่ีท าหน้าท่ีไปซ้ือสินคา้หรือใช้บริการจริงๆ อาจจะ
ไม่ใช่ผูท่ี้ท  าการตดัสินใจแต่เป็นผูท่ี้มีหนา้ท่ีซ้ือเท่านั้น 

5. ผูใ้ช ้(User) คนท่ีท าหนา้ท่ีในการใชสิ้นคา้ หรือบริการนั้น ผูใ้ชอ้าจจะ
ไม่ใช่ผูท่ี้เป็นคนตดัสินใจซ้ือ หรือผูซ้ื้อก็ได ้
 จากขอ้มูลขา้งตน้นั้น จะเห็นได้ว่าปัจจุบนัคนไทยส่วนใหญ่หันมาให้ความสนใจกบั
Social media มากข้ึน และเร่ิมสืบคน้ขอ้มูลต่างๆ ผ่านทางอินเตอร์เนต ในบางกรณีมีผูท่ี้หลงเช่ือ
อินเตอร์เนตมากกวา่บุคคลใกลชิ้ดก็มี จากท่ีเห็นตามข่าว ไม่วา่จะเป็นการหลอกลวงทางร่างกายหรือ
ทรัพยสิ์น แต่ประโยชน์ของส่ือในปัจจุบนัไม่ใช่เพียงแต่มีขอ้เสียแต่ก็มีขอ้ดีเช่นกนั ไม่วา่จะเป็นเร่ือง
ของความรวดเร็วในการส่ือสาร ขอ้มูลความรู้ และมีเพจมากหมายท่ีสร้างข้ึนมาเพื่อช่วยสังคมอีกดว้ย 
 แต่อย่างไรก็ตามผูท่ี้มีอิทธิพลส่วนมาก จะเป็นผูท่ี้ใช้งานจริง หรือผูท่ี้มีประสบการณ์
ตรง ในดา้นนั้นๆ เช่นการรีวิวครีม ซ่ึงหากคนท่ีรีวิวครีมหนา้ขาวแต่การใชจ้ริงนั้นผูท่ี้ออกมารีวิวคือ
คนท่ีมีผวิขาวอยูแ่ลว้ก็ไม่เกิดผลใดใด แต่หากเป็นผูท่ี้มีผิวหมองคล ้าใชแ้ลว้ขาวข้ึนจริงก็ท าให้สินคา้
ดูน่าเช่ือถือมากข้ึน จะเห็นได้ว่าผูท่ี้มีอิทธิพลคือผูท่ี้มีประสบการณ์ในด้านนั้นๆ ซ่ึงท าให้มีความ
น่าเช่ือถือท่ีสามารถชกัจูง โนม้นา้วใจให้ผูบ้ริโภคหนัมาสนใจเลือกรับสินคา้หรือบริการ ในส่วนของ
การศึกษาเองก็เช่นกัน หากเราได้รับค าแนะน าจากผูท่ี้ประสบความส าเร็จในชีวิต เราก็สามารถ
ตดัสินใจไดท้นัทีท่ีจะเลือกเช่ือถือบุคคลนั้นๆ และเลือกท่ีจะตดัสินใจปฏิบติัตาม เพื่อให้ชีวติของเรา
ไปถึงความส า เ ร็จดังตัวอย่าง ท่ี เราต้องการไม่ว่าจะเป็นระดับการศึกษา หลัก สูตร และ
สถาบนัการศึกษาก็เช่นกนั  
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2.2 งำนวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 จากการศึกษาคน้ควา้งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ไดค้ดัเลือกงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งและมีประเด็น
การศึกษาท่ีใกลเ้คียงกบังานวจิยัน้ี โดยมุ่งเนน้เร่ืองของการปัจจยัท่ีมีผลต่อการศึกษาต่อระดบัปริญญา
โท เพื่อใหเ้ขา้ใจถึงกระบวนการท่ีใชป้ระกอบในการตดัสินใจมากข้ึน ซ่ึงเป็นประโยชน์อยา่งมากใน
การน ามาเป็นขอ้มูลพื้นฐานใชอ้า้งอิงและประยกุตใ์นงานวจิยัคร้ังน้ี  
 ปัจจยัดา้นการลงทุน งานวิจยัของ วราพรรณ มีเฟ่ืองศาสตร์(2541) กล่าวถึง ซ่ึงไดท้  า
การเปรียบเทียบอตัราผลตอบแทนการลงทุนทางการศึกษาระดับปริญญาโทสาขาบริหารธุรกิจ
ระหว่างผูท่ี้ส าเร็จการศึกษาในประเทศ และต่างประเทศ โดยใช้กลุ่มตวัอย่างของมหาวิทยาลยัใน
ประเทศไดแ้ก่ มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์และจุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั เปรียบเทียบกลุ่มตวัอยา่งของ
มหาวทิยาลยัต่างประเทศในสหรัฐอเมริกา ท่ีติด 1 ใน 20 และไม่ติดอนัดบั พบวา่ การลงทุนศึกษาต่อ
ในระดบัปริญญาโท สาขาบริหารธุรกิจ ในมหาวิทยาลยัของประเทศสหรัฐอเมริกาเฉพาะท่ีติดอนัดบั 
1 ใน 20 เท่านั้นท่ีให้อตัราผลตอบแทนสูงกว่า มหาวิทยาลยัภายในประเทศ และผูท่ี้ส าเร็จการศึกษา
จากมหาวิทยาลยัภายในประเทศได้รับอตัราผลตอบแทนเฉล่ียสูงกว่าผูจ้บการศึกษาจากประเทศ
สหรัฐอเมริกาประมาณร้อยละ 13-22  อยา่งไรก็ตามจากการทบทวนวรรณกรรมเพิ่มเติมนั้นจะเห็นวา่
กระบวนการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อในระดบัปริญญาโทนั้น และงานวิจยัด้านอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้งมี
ความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจยัด้านบุคคล ด้านการเงิน ครอบครัว สังคม และสถาบนัการศึกษา ท่ี
ประกอบการตดัสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาโท โดยใชท้ฤษฎีเก่ียวกบัแรงจูงใจ และล าดบัขั้นความ
ตอ้งการของมนุษยม์าประกอบดว้ย  
 ปัจจยัดา้นเพศ จริยา รัตนพิทกัษ ์(2545) และกนิษฐ์สิริ นฤพทัธ์ (2552) พบวา่ เพศไม่มี
ความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจศึกษาต่อ และไม่ศึกษาต่อในระดับบณัฑิตศึกษาเน่ืองจาก ความ
แตกต่างทางเพศในปัจจุบนั ไม่เป็นอุปสรรคต่อการศึกษาต่อ เพราะมีความเท่าเทียมกนัในดา้นการ
เขา้ถึงและโอกาสทางการศึกษาซ่ึงแตกต่างจากในอดีต 
 ปัจจยัด้านสาขาท่ีจบในระดบัปริญญาตรี ตรงกบังานวิจยัของ ธรวรรณ วิริยะรัตนพร 
(2546) และสมฤทยั ไทยนิยม (2547) พบวา่ การเลือกสาขาท่ีจบเช่นเดียวกบัท่ีศึกษาในระดบัปริญญา
ตรีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจศึกษาต่อในระดบัปริญญาโท เน่ืองจากว่าส่วนใหญ่มกัจะเลือก
สาขาเดิมท่ีเคยศึกษาในระดบัชั้นปริญญาตรี และเป็นสาขาท่ีเก่ียวขอ้งกบังานท่ีท าอยู ่เพราะท าให้ไม่
ตอ้งเสียเวลาปรับตวัมากนกั 
 ปัจจยัทางดา้นสังคม พบวา่งานวจิยัของ สมฤทยั ไทยนิยม (2547) วราภรณ์ ผอ่งสุวรรณ 
(2550) และกนิษฐ์สิริ นฤพทัธ์ (2552) กล่าววา่ ปัจจยัทางดา้นสังคม เช่น ความกา้วหนา้ในหนา้ท่ีการ
งาน ความมัน่คงในการประกอบอาขีพ การเพิ่มวุฒิการศึกษาให้สูงข้ึน การมีความรู้เพิ่มข้ึน ไดรั้บ
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ความรู้ใหม่ๆ เปล่ียนสายอาชีพการท างาน เพื่อน าความรู้ท่ีได้รับไปพัฒนางานท่ีท าเพิ่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพ เพิ่มการยอมรับในสังคม การแลกเปล่ียนความคิดเห็นกบัผูอ่ื้น อีกทั้งในเร่ืองของความ
ตอ้งการปรับตวัใหท้นัสังคมท่ีเปล่ียนแปลงไป และเกียรติยศช่ือเสียง มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจ
ศึกษาต่อในระดบัปริญญาโท อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ กล่าวคือ กลุ่มตวัอย่างมีความคาดหวงัท่ีจะ
ไดรั้บปัจจยัทางสัมคมมากข้ึน ก็จะยิง่ส่งผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาโทเพิ่มมากข้ึน ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของ เอมอร ตรูวิเชียร (2531) ซ่ึงไดท้  าการส ารวจความตอ้งการศึกษาต่อ
ระดับสูงกว่าปริญยาตรีสาขาวิชาภาษาองักฤษพบว่า วตัถุประสงค์ของการศึกษาต่อคือ เพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการท างาน เพิ่มพูนความรู้และประสบการณ์ส่วนตวั เพื่อใหไ้ดง้านท่ีดีข้ึน 
 ปัจจยัดา้นสถาบนัการศึกษา จะรวมถึง ช่ือเสียงของสถาบนัการศึกษา หลกัสูตรท่ีเปิด
สอน ช่ือเสียงและความรู้ความสามารถของคณาจารย ์ระยะเวลาในการศึกษา เวลาในการศึกษา และ
ท่ีตั้งของสถาบนัการศึกษากบัการมาเรียนมีดงัน้ี 
 สมพร ศิลป์สุวรรณ (2532) นวจรรย ์ชวนะลิขิกร (2538) สุธารัตน์ อนุกูลประเสริฐ 
(2538) และธีรวรรณ วิริยะพร (2546) พบว่าเร่ืองเวลาในการเรียน ระยะเวลาในการเรียนและการ
เดินทางไปเรียน นั้นมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาโทอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติ เน่ืองจากกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่จะเลือกเวลาเรียนท่ีสะดวกและเหมาะสมกบัภาระหน้าท่ี อีก
ปัจจยัหน่ึงก็คือส่วนใหญ่บุคคลในกลุ่มตวัอยา่งเป็นผูท่ี้ท  างานไปดว้ย จะไม่ค่อยมีเวลาท างานในวนั
ท างานปกติ จึงนิยมเลือกเวลาพิเศษ อีกทั้งสถาบนัท่ีตั้งใกลก้บัสถานท่ีท างานหรือบา้นของตน ก็มีผล
ต่อการเลือกสถาบนัการศึกษาดว้ย  
 สรุปงานวิจัยในอดีตท่ีผ่านมาจะเห็นได้ว่ามีปัจจัยต่างๆท่ีส่งผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจเลือกศึกษาต่อระดบัปริญญาโท แต่ในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคนั้นจะมี เพียง 
5 ขั้นตอน หรือคล้ายกับหลกัการ 5A นั่นเอง และจากเสียงส่วนใหญ่ก็เร่ิมจากขั้นตอนท่ี 1 ไปยงั 
ขั้นตอนท่ี 5 ทั้ งน้ีได้พบว่า Phillip Kotler. Marketing 4.0, (2560) กล่าวว่า ปัจจุบันต้องรู้จักปรับ
หลกัการ 5A คือ Aware (สร้างการรับรู้) > Appeal (รู้สึกช่ืนชอบสินคา้) > Ask (สืบคน้ขอ้มูล) > Act 
(การตดัสินใจซ้ือ) > Advocate (ใชซ้ ้ าและจงรักภคัดีต่อแบรนด์) ในการตลาดช่องทางต่างๆ เพื่อเพิ่ม
ยอดขายของสินคา้หรือบริการนั้นๆ ใหต้รงกลุ่มเป้าหมายท่ีสุด  
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บทที ่3 

วธิีด ำเนินกำรวจิัย 
 
 

การวิจยัของการศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)  โดยใช้
วิธีการวิจัยแบบการสัมภาษณ์เจาะลึก ( In-Depth Interview) จากนักศึกษาหลักสูตรไทย สาขา
การตลาด วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล(CMMU) จ านวน 20 คน โดยการสุ่มแบบเจาะจง 
ท าการวเิคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) และสรุปผลวจิยั ไดท้  าตามขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

3.1 ความหมายของการวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 
3.2 การเก็บขอ้มูลเชิงคุณภาพ 
3.3 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งใชก้ารสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-Depth Interview) 
3.4 ค าถามการวจิยั 
3.5 วเิคราะห์เน้ือหา (Content Analysis)  

 
 

3.1 ควำมหมำยของกำรวจิัยเชิงคุณภำพ (Qualitative Research) 
การวิจยัเชิงคุณภาพ คือการแสวงหาความรู้โดยการพิจารณาจากสภาพแวดลอ้มตาม

ความเป็นจริงในทุกมิติเพื่อหาความสัมพนัธ์ของส่ิงนั้น และสนใจขอ้มูลในดา้นของความรู้สึกนึกคิด 
ความหมาย ค่านิยม หรือทัศนคติของบุคคล นอกเหนือไปจากข้อมูลเชิงปริมาณ (Quantitative 
Research) โดยใช้การสังเกตุแบบมีส่วนร่วม และการสัมภาษณ์เป็นวิธีในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ใช้
วธีิการคิดวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณา การวเิคราะห์เน้ือหา และการวเิคราะห์แบบสร้างขอ้สรุป 

หลกัการพื้นฐาน 5 ประการของการวจิยัเชิงคุณภาพ (Wiersma.W, 2000 ; 198-199) 
1. เป็นการศึกษาปรากฏการณ์ในภาพรวมไม่แยกบางส่วนหรือบางองค์ประกอบมา

ท าการศึกษา 
2. นกัวิจยัตอ้งเขา้ไปอยูใ่นสนาม และสังเกตุส่ิงท่ีศึกษาอยา่งเป็นธรรมชาติ ไม่มีการจดั

กระท าใหม่เพื่อศึกษา 
3. การรับรู้ “ความหมาย” ของส่ิงท่ีเกิดข้ึนหรือเป็นไปอยา่งเป็นจริงท่ีสุดคือ “การวดั” ท่ี

ตอ้งการในการวจิยั 
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4. ขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ใดๆ สามารถล้มล้างหรือเปล่ียนแปลงได้โดยขอ้ตกลงใหม่หรือ
ขอ้สรุปท่ีคน้พบใหม่ 

5. ปรากฏการณ์ ก็คือรูปแบบโครงสร้างหลวมๆ ท่ีมีความยืดหยุ่นในการท านาย ไม่
เฉพาะตายตวั 
 
 

3.2 กำรเกบ็ข้อมูลเชิงคุณภำพ 
 การเก็บรวบรวมขอ้มูลในงานวิจยัช้ินน้ี คือ การเก็บข้อมูลการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-
depth Interviews) หมายถึง การเก็บรวบรวมข้อมูลท่ีใช้การสัมภาษณ์เด่ียวแบบเผชิญหน้าโดยผู ้
สัมภาษณ์สอบถามผูใ้ห้ข้อมูลตามแนวค าถามท่ีวางไว้ โดยค าถามท่ีใช้เป็นค าถามปลายเปิดท่ี
ครอบคลุมประเด็นต่างๆ ตามท่ีผูว้ิจยัไดก้รอบการวิจยัไว ้(Framework) หรืออาจจะแตกยอ่ยค าถาม 
เพื่อใหไ้ดค้วามเห็นจนครบถว้นสมบูรณ์ โดยผูว้จิยัไดใ้ชห้ลกั 5A เป็นกรอบในการสอบถาม 
 
 

3.3 ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำงใช้กำรสัมภำษณ์แบบเจำะลกึ (In-Depth Interview) 
การก าหนดกลุ่มตวัอย่าง มีการก าหนดกลุ่มตวัอย่างทั้งแบบไม่เฉพาะเจาะจง และการ

ก าหนดแบบเฉพาะเจาะจง โดยสัมภาษณ์ศึกษานกัศึกษา หลกัสูตรไทยสาขาการตลาดวิทยาลยัการ
จดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล (CMMU) จ านวน 20 คน ซ่ึงใช้หลกัการ การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth 
Interview) ในการเก็บขอ้มูลไม่วา่จะเป็นขอ้มูลดา้นขอ้เทจ็จริงขอ้มูลความคิดเห็นและเจตคติ รูปแบบ
การสัมภาษณ์นั้นมีตั้ งแต่การสัมภาษณ์ท่ีเป็นทางการ และการพูดคุยอย่างเป็นกันเองเพื่อค้นหา
ความหมาย ความจริงจากผูใ้หส้ัมภาษณ์ใหไ้ดข้อ้มูลท่ีมากท่ีสุดนัน่เอง  
 
 

3.4  ค ำถำมกำรวจิัย 
ผูว้ิจยัได้ใช้หลกัค าถามแบบปลายเปิด โดยตั้งกรอบค าถามท่ีใช้หลกัการ 5A จากการ

ทบทวนวรรณกรรมเป็นโครงหลกัเพื่อจะได้ค  าตอบตรงตามวตัถุประสงค์มากท่ีสุด  โดยมีค าถาม
ดงัต่อไปน้ี 

ขอ้มูลทัว่ไปของผูถู้กสัมภาษณ์ 
- ช่ือ-สกุล  
- เพศ 
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- อาย ุ
- ประวติัการศึกษา  
- ปีท่ีเขา้ศึกษาท่ี และสาขาท่ีศึกษาปัจจุบนัท่ี CMMU  

 
3.4.1 ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบักำรรับรู้ CMMU (Aware) 
- ท่านรู้จกั CMMU ไดอ้ยา่งไร? จากช่องทางไหน และนานเท่าไหร่ 
- ก่อนท่ีท่านจะเขา้ศึกษาท่านมีความคิดเห็นอยา่งไรกบั CMMU 
 
3.4.2 ปัจจัยใดทีก่ระตุ้นให้รู้สึกช่ืนชอบ CMMU (Appeal) 
- CMMU แตกต่างจากมหาวทิยาลยัอ่ืนๆอยา่งไร 
- เหตุผลใดท่ีรู้สึกชอบ CMMU  
- ท่านทราบข่าวสารเก่ียวกบั CMMU ทางใดบา้ง 
 
3.4.3 กระบวนกำรเรียนรู้ CMMU (Ask) 
- ท่านท าการสืบคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบั CMMU อยา่งไร ช่องทางไหนบา้ง 
- จากการสืบคน้ขอ้มูลช่องทางไหน หรืออะไรท่ีมีอิทธิพลต่อท่านมากท่ีสุด 
- เพื่อนหรือบุคคลใกลชิ้ดมีผลต่อการเลือก CMMU หรือไม่ 
- Social network มีผลต่อการเลือก CMMU หรือไม่ 
- ช่ือเสียงของสถาบนัมีผลต่อการเลือก CMMU หรือไม่ 
 
3.4.4 ปัจจัยทีเ่ป็นตัวกระตุ้นในกำรตัดสินใจเลือก CMMU (Act) 
- ท าไมท่านถึงตดัสินใจเลือกเรียนท่ี CMMU เพราะอะไร 
- หลกัสูตรและบุคลากรของสถาบนัมีผลต่อการเลือก CMMU มากนอ้ยเพียงใด 
- ท่านสมคัรเรียนผา่นช่องทาง Online หรือ ท่ีอาคารมิว 
 
3.4.5 ปัจจัยทีเ่ป็นตัวกระตุ้นให้เป็นผู้สนับสนุน CMMU (Advocate) 
- หลงัจากท่ีไดเ้ขา้ศึกษาท่ี CMMU ท่านไดแ้นะน าต่อใครหรือไม่ เพราะอะไร 
- หลงัจากท่ีไดเ้ขา้ศึกษาแลว้ท่านรู้สึกช่ืนชอบ และเป็นไปตามท่ีคาดคิดหรือเปล่า 
- จะเล่าเร่ืองราวเก่ียวกบั CMMU บอกต่อคนอ่ืนๆ หรือไม่ เพราะเหตุใด 
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3.5 วเิครำะห์เน้ือหำ (Content Analysis) 
ผูว้จิยัน าขอ้มูลทั้งหมดมาวเิคราะห์ และท าการเปรียบเทียบขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์

แบบเจาะลึก เพื่อน าขอ้มูลท่ีไดม้าอธิบายถึงวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไวใ้นการวจิยั 
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บทที ่4 

ผลกำรวจิัย 
 
 

 การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจเลือกสถานศึกษา กรณีศึกษา
นกัศึกษาหลกัสูตรไทย สาขาการตลาด วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล (CMMU) จ านวน
ทั้งส้ิน 20 คนโดยผูว้ิจยัไดน้ าขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมจากกลุ่มตวัอยา่ง ไดผ้ลการวิเคราะห์ออกเป็นส่วน
ต่างๆ ดงัน้ี 

 
 

4.1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถำม 
- เพศ : เพศหญิง 12 คน เพศชาย 8 คน  
- อาย ุ: 20 - 25 ปี    6 คน 

26 - 30 ปี   12 คน 
  31 - 40 ปี     2 คน 

- ประวติัการศึกษา : เรียนต่อตรงสาขา 13 คน 
เรียนต่อไม่ตรงสาขา 7 คน 

- รุ่นท่ีเขา้เรียนท่ี CMMU : 18B 2 คน 
    19A 8 คน 
    19B 2 คน 
    20A 4 คน 
    21B 4 คน 

 
 

4.2 ปัจจัยทีส่่งผลต่อกระบวนกำรตัดสินใจเลือกสถำนศึกษำ 
4.2.1 ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบักำรรับรู้ CMMU (Aware) 
- ท่านรู้จกั CMMU ไดอ้ยา่งไร? จากช่องทางไหน และนานเท่าไหร่ 
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ค าตอบส่วนใหญ่ พบวา่มีไดรั้บค าแนะน าจากบุคคลใกลชิ้ดครอบครัว เพื่อน อาจารยจ์ากสถาบนัเดิม 
และเพื่อนร่วมงานเป็นตน้ รองลงมาคือพบเห็นในเวบ็ไซต์หรือส่ือออนไลน์ต่างๆ ตาม Facebook ท่ี
เคยมีประกาศรับสมคัรนกัศึกษาก็เช่นกนั และส่วนนอ้ยท่ีสุดคือเคยไดย้นิช่ือเสียงของสถาบนั เคยขบั
รถผา่นเส้นทางท่ีมองเห็นอาคารมิว และก าลงัมองหาสถาบนัเพื่อศึกษาต่อโดยแบ่งเป็นดงัน้ี 

มีคนแนะน า 75% 
เวบ็ไซต ์ 15% 
รู้จกัดว้ยตนเอง 10% 
 

- ก่อนท่ีท่านจะเขา้ศึกษาท่านมีความคิดเห็นอยา่งไรกบั CMMU 
ค าตอบส่วนใหญ่พบวา่ ก่อนท่ีจะเขา้ศึกษานั้น นกัศึกษาส่วนใหญ่รู้สึกวา่ปัจจุบนัตอ้งให้ความส าคญั
กบัการศึกษามากข้ึน เน่ืองจากมีคู่แข่งเพิ่มข้ึนแค่การศึกษาระดบัปริญญาตรีนั้นไม่เพียงพอ ตอ้งการ
เงินเดือนท่ีเพิ่มข้ึนโดยการพฒันาตนเองเพื่อความก้าวหน้าในหน้าท่ีการงานจ านวน 9 คน อยาก
ตอ้งการความรู้เพิ่มเติม 4 คน ตอ้งการเปล่ียนงานสายจ านวน 5 คน และพอ่แม่ใหเ้รียนจ านวน 2 คน 
 พฒันาตนเองในดา้นหนา้ท่ีการงาน 45% 
 ตอ้งการความรู้เพิ่มเติม   20% 
 ตอ้งการเปล่ียนสายงาน   25% 
 พอ่แม่อยากใหเ้รียน   10% 
 

4.2.2 ปัจจัยใดทีก่ระตุ้นให้รู้สึกช่ืนชอบ CMMU (Appeal) 
- CMMU แตกต่างจากมหาวทิยาลยัอ่ืนๆ อยา่งไร 

ค าตอบส่วนใหญ่ตอบวา่ รูปแบบการเรียนการสอนของ CMMU นั้นจะเนน้ไปในเชิงปฏิบติัมากกวา่
เชิงทฤษฎี ท่ีให้นกัศึกษาไดท้  างานจริง เห็นของจริง จึงท าให้น่าสนใจเป็นอย่างมาก จ านวน 8 คน 
ค าตอบระดบักลางคือ CMMU นั้นจะเนน้หลกัสูตรการเรียนการสอนเฉพาะดา้นการจดัการและแบ่ง
สาขาออกไปเป็นสาขาย่อยท่ีน่าสนใจและมีตวัเลือกมากกว่าสถาบนัอ่ืน จ านวน 6 คน และล าดบั
สุดทา้ยคือเร่ืองของช่ือเสียงของด้านการจดัการโดยกล่าวว่า CMMU นั้นมีช่ือเสียงดา้นการจดัการ 
หากจบการศึกษาจากท่ีน่ีไปก็จะเป็นท่ียอมรับในสังคมจ านวน 4 คน 

แนวทางการเรียนการสอน  45% 
หลกัสูตรการเรียนการสอนหลากหลาย 33% 
สถาบนัมีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับ  22% 
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- เหตุผลใดท่ีท่านรู้สึกช่ืนชอบ CMMU 
ค าตอบจะใกลเ้คียงจากค าถามขา้งตน้ โดยเสียงส่วนใหญ่จะให้ความเห็นว่ารู้สึกว่ามหาวิทยาลยัมี
ช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับในสังคม เน่ืองจากมีค าวา่ มหิดล และ CMMU เองก็มีช่ือเสียงในดา้นของการ
จดัการ จ านวน 12 คน มีหลกัสูตรท่ีน่าสนใจ จ านวน 6 คน และระยะเวลาในการศึกษา 2 คน 

สถาบนัมีช่ือเสียง  60% 
หลกัสูตรการเรียนการสอน 30% 
ระยะเวลาในการเรียน  10% 

 
4.2.3 กระบวนกำรเรียนรู้ CMMU (Ask) 
- ท่านท าการสืบคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบั CMMU อยา่งไร ช่องทางไหนบา้ง 

ค าตอบจากนักศึกษาส่วนใหญ่พบว่า ได้ท าการสืบคน้ขอ้มูลเก่ียวกบั CMMU ผ่าน 2 ช่องทางท่ีมี
จ  านวนเท่ากนั คือเวบ็ไซตข์องมหาวทิยาลยัและส่ือออนไลน์ต่างๆ จากการหารีวิวการเรียนการสอน 
หรือจากการเขียนบทความต่างๆ จ านวน 9 คน และสอบถามข้อมูลจากบุคคลใกล้ชิดหรือผูมี้
ประสบการณ์ตรง จ านวน 9 คน และเขา้มาหาขอ้มูลสอบถามท่ีอาคารมิวจ านวน 2 คน  
 เวบ็ไซต ์CMMU และส่ือออนไลน์ 45% 
 สอบถามผูมี้ประสบการณ์  45% 
 สอบถามท่ีอาคารมิว   10%  
 

- จากการสืบคน้ขอ้มูลช่องทางไหน หรืออะไรท่ีมีอิทธิพลต่อท่านมากท่ีสุด 
ค าตอบส่วนใหญ่ใกลเ้คียงค าถามขอ้แรกซ่ึงพบวา่ จะท าการสืบคน้ขอ้มูลจากทางส่ือออนไลน์ และ
บุคคลใกลชิ้ด ซ่ึงผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจมากท่ีสุดคือ เพื่อนหรือบุคคลใกลชิ้ดจ านวน 14 คน 
และ Social Network ส่ือออนไลน์ต่างๆ จ านวน 6 คน  
 เพื่อน หรือบุคคลใกลชิ้ด 70% 
 Social Network และส่ือออนไลน์ 30% 

 
4.2.4 ปัจจัยทีเ่ป็นตัวกระตุ้นในกำรตัดสินใจเลือก CMMU (Act) 
- ท าไมท่านถึงตดัสินใจเลือกเรียนท่ี CMMU เพราะอะไร 

ค าตอบจากนกัศึกษาส่วนใหญ่พบวา่ เหตุผลท่ีตดัสินใจเลือกเรียนท่ี CMMU นั้นเพราะ ช่ือเสียงของ
สถาบนั จ านวน 12 คน รองลงมาคือหลกัสูตรและบุคลากรจ านวน 5 คน และน้อยท่ีสุดคือ อ่ืนๆ 
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จ านวน 3 คน ซ่ึงในท่ีน้ี มีผูต้อบว่าเลือกเพราะพ่อแม่ให้เรียนท่ีน่ี สถานท่ีใกล้กบัท่ีท างานเดินทาง
สะดวก และสอบไม่ติดสถาบนัอ่ืนจึงตดัสินใจมาท่ีน่ี 
 สถาบนัมีช่ือเสียง 60% 
 หลกัสูตรและบุคลากร 25% 
 อ่ืนๆ   15% 
 

- หลกัสูตรและบุคลากรของสถาบนัมีผลต่อการเลือก CMMU มากนอ้ยเพียงใด 
ไดท้  าการสอบถามในรูปแบบของการให้คะแนน 1 – 10 คะแนน ว่ามีความส าคญัมากน้อยเพียงใด 
เสียงส่วนใหญ่ให้คะแนน 6-10 หมายความว่ามีความส าคญัมาก โดยนบัเป็นจ านวน 14 คน และให้
คะแนนวา่ไม่มีความส าคญัในการเลือกศึกษาต่อท่ี CMMU เป็นจ านวน 6 คน 
 มีผลต่อการเลือก 70% 
 ไม่มีผลต่อการเลือก 30% 
 

- ท่านสมคัรเรียนผา่นช่องทาง Online หรือ ท่ีอาคารมิว 
ค าตอบส่วนใหญ่พบกวา่ช่องทางส่วนใหญ่ท่ีท าการสมคัรเพื่อเขา้ศึกษาต่อปริญญาโทท่ี CMMU นั้น 
จะใชช่้องทางการสมคัรผา่นเวบ็ไซด์ของทาง มหาวิทยาลยัโดยตรง มากถึง 19 คน และมีเพียง 1 คน
เท่านั้นท่ีไดท้  าการสมคัรท่ีอาคารมิว 
 เวบ็ไซตข์อง CMMU 95% 
 ท่ีอาคารมิว  5% 

 
4.2.5 ปัจจัยทีเ่ป็นตัวกระตุ้นให้เป็นผู้สนับสนุน CMMU (Advocate) 
- หลงัจากท่ีไดเ้ขา้ศึกษาแลว้ท่านรู้สึกช่ืนชอบ และเป็นไปตามท่ีคาดคิดหรือเปล่า และ
จะแนะน าต่อใครหรือไม่ เพราะอะไร 

ค าตอบส่วนใหญ่กล่าววา่ หลงัจากไดเ้ขา้รับการศึกษาจาก CMMU แลว้นั้น รู้สึกช่ืนชอบในหลกัสูตร
การเรียนการสอน ในเชิงปฏิบติัจริง สามารถน าไปใชไ้ดจ้ริงในอนาคต และจะท าการแนะน าต่อให้ผู ้
ท่ีเขา้มาสอบถามอยา่งแน่นอน รวมทั้งเสนอใหแ้ก่บุคคลท่ีก าลงัสนใจหาท่ีศึกษาต่ออยูด่ว้ย โดยตอบ
วา่แนะน าแน่นอน 20 คน  
 แนะน าแน่นอน  100% 
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บทที ่5 
สรุปผลกำรวจิัย และข้อเสนอแนะ 

 
 

การศึกษางานวิจัยคร้ังน้ีมีว ัตถุประสงค์เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจเลือก
สถานศึกษา  กรณี ศึกษานัก ศึกษาหลัก สูตรไทย  สาขาการตลาด  วิทยาลัยการจัดการ 
มหาวิทยาลยัมหิดล (CMMU) เพื่อน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปใช้เป็นแนวทางในการพฒันาศกัยภาพทางการ
แข่งขนัระหวา่งมหาวิทยาลยัในประเทศ  และปรับปรุงหลกัสูตรการเรียนการสอนให้ทนัสมยักา้วทนั
โลก เพื่อตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคไดม้ากท่ีสุด 
 
 

5.1 สรุปผลกำรวจิัย 
ทั้งน้ีการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้น จะท าให้เขา้ใจถึงพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้หรือบริการวา่มีการใชสิ้นคา้หรือบริการในลกัษณะใด อยา่งไร มีปริมาณความถ่ีในการใชม้าก
นอ้ยเพียงใด ใครเป็นผูริ้เร่ิมท่ีเป็นผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจ ผูใ้ช้ ผูซ้ื้อ และในแต่ละวนัผูบ้ริโภคมีการ
ตดัสินใจซ้ือ (Decision Making) สินคา้หรือบริการท่ีแตกต่างกนัออกไป นอกจากน้ียงัท าให้ทราบวา่
มีปัจจยัใดบา้งท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคจะมีขั้นตอนของการ
ตดัสินใจซ้ือ หรือท่ีเรียกว่า กระบวนการตดัสินซ้ือ (Buying Decision Process) โดยจากการศึกษา
กระบวนการตัดสินใจโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกนักศึกษา CMMU จ านวน 20 คนสรุปได้ว่า
กระบวนการตดัสินใจ มี 5 ขั้นตอน แมผู้บ้ริโภคจะมีความแตกต่างกนัมีความตอ้งการแตกต่างกนั  แต่
ผูบ้ริโภคจะมีรูปแบบการตดัสินใจซ้ือท่ีเหมือนกนั ดงัน้ี 

 
ภาพท่ี 5.1 กระบวนการตัดสินใจซ้ือ (Buying Decision Process) โดย ปรับปรุงจาก ค านาน 
อภิปรัชญาสกุล, 2558 
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5.1.1 ตระหนักถึงควำมต้องกำรหรือปัญหำ (Problem Awareness) 
 นกัศึกษาส่วนใหญ่จะคน้พบถึงปัญหาของตนเองวา่มีปัญหาเกิดข้ึน โดยสังเกตจากการ
เปล่ียนแปลง เช่น เปล่ียนแปลงจากอดีต เปล่ียนแปลงจากแผนเดิม และผลของการแกปั้ญหาในอดีต
น าไปสู่ปัญหาใหม่ จึงก่อให้เกิดความตอ้งการท่ีจะเติมเต็มส่วนต่างระหวา่งสภาพอุดมคติกบัสภาพท่ี
เป็นจริงนัน่เอง โดยปัญหาของแต่ละบุคคลจะมีสาเหตุท่ีแตกต่างกนัไปและเม่ือผูบ้ริโภคตระหนกัถึง
ปัญหาท่ีเกิดข้ึนแลว้นั้น อาจจะหาทางแกไ้ขปัญหานั้นหรือไม่ก็ได ้แต่หากปัญหาไม่มีความส าคญั
มากนกั คือ แกไ้ขหรือไม่ก็ได ้ เขาก็จะไม่ใส่ใจท่ีจะแกปั้ญหานั้น  แต่ถา้หากปัญหาท่ีเกิดข้ึนยงัไม่
หายไป จะส่งผลให้กลายเป็นความเครียดท่ีกลายเป็นแรงผลกัดนัให้เขาพยายามแก้ไขปัญหา  ซ่ึง
หลงัจากนั้นก็เร่ิมหาทางแกไ้ขปัญหาโดยการเสาะหาขอ้มูลก่อนต่อไป ซ่ึงนกัศึกษาส่วนใหญ่กล่าววา่ 

- ตอ้งการความส าเร็จในชีวติ และเพิ่มความน่าเช่ือถือใหก้บัตนเองในสังคม 
- ตอ้งการพฒันาตนเองและความสามารถในการท างาน เพื่อให้เกิดความก้าวหน้า

ของหนา้ท่ีการงานในอนาคตต่อไป 
- ตอ้งการความรู้ความสามารถท่ีน ามาใชเ้ปล่ียนสายงานในอนาคต เน่ืองจากปัจจุบนั

รู้สึกวา่เงินเดือนไม่เพียงพอต่อการใชจ่้าย จึงอยากพฒันาตนเองในสายงานอ่ืนเพื่อหาอาชีพท่ีสามารถ
ใหค้่าตอบแทนไดต้ามตอ้งการ 

- ตอ้งการ Connection และความรู้ใหม่ 
 

 5.1.2 กำรแสวงหำข้อมูล (Information Search) 
 หลงัจากท่ีผูบ้ริโภคตระหนกัถึงปัญหาแลว้นั้น ก็จะสืบคน้หาวิธีแกไ้ขปัญหา โดยการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในระดบัต่างๆ ก็มีความแตกต่างกนั ในบางรายอาจตดัสินใจซ้ือตามความ
เคยชิน แต่ในปัจจุบนัผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจท่ีค่อนขา้งรอบคอบ และระมดัระวงัมากข้ึน ดงันั้น 
ระดบัการตดัสินใจซ้ือจึงมีผลต่อปริมาณการคน้หาขอ้มูลของผูบ้ริโภค กล่าวคือ ยิ่งการตดัสินใจซ้ือ
นั้นต้องอาศยักระบวนการคิดและแก้ไขปัญหาอย่างรอบคอบมากเท่าไร การค้นหาข้อมูลก็จะมี
ความถ่ีและปริมาณท่ีมากข้ึนตามไปดว้ย ซ่ึงจากการวจิยัสรุปไดว้า่นกัศึกษาท าการคน้หาขอ้มูลดงัน้ี 

- สอบถามจากผู ้ท่ี เคยเข้า รับการศึกษาต่อปริญญาโทท่ี  CMMU เ น่ืองจากมี
ประสบการณ์จริงในการเรียน จึงมีความน่าเช่ือถือเป็นท่ีสุด  

- ผูบ้ริโภคได้ท าการลืมคน้ขอ้มูลตามเว็บไซต์ของ CMMU ว่ามีหลกัสูตรการเรียน
การสอนอย่างไร มีคณะอะไรบา้ง และการสอนเป็นในทิศทางใด มีการหาขอ้มูลรีวิวเพิ่มเติมดว้ย
เช่นกนั 
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- ผูบ้ริโภคบางส่วนจะเป็นนกัศึกษาท่ีจบปริญญาตรีจากมหาวิทยาลยัมหิดลอยู่แล้ว 
และมีความตอ้งการท่ีจะศึกษาต่อปริญญาโท ทั้งรักและมีความผูกพนัในสถาบนั อีกทั้งยงัไดรั้บคพ
แนะน าจากอาจารยอี์กดว้ย 

- ท าการสืบเสาะ คน้หาขอ้มูลของมหาวทิยาลยัอ่ืนๆในประเทศไทย ท่ีมีหลกัสูตรการ
เรียนการสอนท่ีสนใจ ทั้งเร่ืองค่าใชจ่้าย ระยะเวลาในการศึกษา และเร่ืองของการเดินทางดว้ย เพื่อ
น ามาประกอบการตดัสินใจต่อไป 

 
5.1.3 กำรประเมินทำงเลือก (Evaluation Of Alternatives) 
เม่ือไดข้อ้มูลจากขั้นตอนท่ี 2 แลว้ ในขั้นต่อไปผูบ้ริโภคก็จะท าการประเมินทางเลือก 

โดยในการประเมินทางเลือกนั้นจะต้องก าหนดเกณฑ์หรือคุณสมบติัท่ีจะใช้ในการประเมินซ่ึง
กระบวนการตดัสินใจของแต่ละรายให้ความส าคญัแต่กต่างกนั โดยนักการตลาดจะเร่ิมเขา้มามี
บทบาทในขั้นน้ี  โดยการจดัเตรียมขอ้มูลท่ีเพียงพอส าหรับการตดัสินใจของผูบ้ริโภคผา่นส่ือต่าง ๆ 
ท่ีจะสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ คือ ตรงกลุ่มและสะดวกในการหาขอ้มูล  ในท่ีน้ี
ผูบ้ริโภคคือผูท่ี้ตอ้งการเขา้ศึกษาต่อระดบัปริญญาโท โดยผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไดก้ล่าวเรียงล าดบัจาก
ความส าคญัมากท่ีสุดดงัน้ี 

- ท าการเปรียบเทียบหลกัสูตรการเรียนการสอนของ CMMU กบัมหาวิทยาลยัท่ีมี
ช่ือเสียง เช่นมหาวิทยาลยัท่ีติดอนัดบัตน้ๆ ในประเทศไทยเร่ืององคป์ระกอบต่างๆ เช่นค่าใชจ่้ายใน
การศึกษา และการเดินทาง 

- หลกัการประเมินทางเลือกของแต่ละคนแตกต่างกนัอยา่งเช่นบางรายใหค้วามสนใจ
กบัระยะทางในการเดินทางมากท่ีสุด หรือบางรายให้ความส าคญักบัหลกัสูตรการเรียนการสอนมาก
ท่ีสุด 

- CMMU เป็นมหาวิทยาลยัมหิดล ซ่ึงท่ีมีช่ือเสียงอนัดบัตน้ๆ ของประเทศ และใน
ดา้นของหลกัสูตรการเรียนการสอนก็มีช่ือเสียงในดา้นของการจดัการอีกดว้ยและตรงกบัสายงานท่ี
ตอ้งการ 

- ท าเลท่ีตั้งสะดวกแก่การเดินทาง 
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5.1.4 กำรตัดสินใจซ้ือ (Purchase) 
ปกติผู ้บริโภคแต่ละคนจะต้องการข้อมูลและระยะเวลาในการตัดสินใจส าหรับ

ผลิตภณัฑ์แต่ละชนิดแตกต่างกนั  คือ  ผลิตภณัฑ์บางอย่างตอ้งการขอ้มูลมาก  ตอ้งใช้ระยะเวลาใน
การพิจารณาเปรียบเทียบนาน เช่นผลิตภัณฑ์ท่ีเป็นเทคโนโลยีสูง  ผลิตภัณฑ์ราคาแพง  และ
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อความรู้สึกดา้นจิตใจ  เป็นตน้  แต่ผลิตภณัฑ์บางอยา่งกลบัไม่ตอ้งการขอ้มูลหรือ
ระยะเวลาในการตดัสินใจนานกั  เช่น  สินคา้สะดวกซ้ือ  เป็นตน้  รูปแบบพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
สามารถแบ่งออกตามระดบัของความพยายามในการแกปั้ญหาอีกดว้ย 

 
ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งท าการตดัสินใจในการซ้ือแต่ละคร้ัง 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 5.2 ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งท าการตดัสินใจในการซ้ือแต่ละคร้ัง โดย ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550 

 
- ปัจจยัท่ีส่งผลให้เกิดการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุดคือเร่ืองของหลกัสูตรการเรียนการ

สอน ช่ือเสียงของสถาบนัมหิดลท่ีมีช่ือเสียงติดอนัดบัตน้ๆ ของประเทศ  
- ประเด็นท่ีส าคญัรองลงมาคือค าแนะน าของรุ่นพี่หรือผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจ

เลือกศึกษาต่อ หลายคนกล่าววา่ ตวัอยา่งท่ีส าคญัท่ีเคยเห็นนั้นจะท าใหเ้ราตดัสินใจไดง่้ายข้ึน 
- ค่าใชจ่้ายของมหาลยั CMMU มีความสมเหตุสมผลอีกทั้งระยะเวลาของการเรียนมี

ความเหมาะสมอีกด้วย มีส่วนหน่ึงของผูท่ี้ถูกสัมภาษณ์กล่าวว่า รู้สึกว่าค่าเทอมแพงไปกว่าท่ีคิด
เล็กนอ้ย 
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- ช่องทางการซ้ือส่วนใหญ่คือสมคัรเขา้ศึกษาต่อทางเวบ็ไซต ์CMMU และมีจ านวน 
60% ท่ีไดเ้ขา้ร่วม Open house ของทางมหาวิทยาลยัแลว้รู้สึกสนใจมากข้ึนท าให้ตดัสินใจซ้ือง่ายข้ึน
โดยมีตดัสินใจเขา้มาสอบถามขอ้มูล และสมคัร 

- CMMU มีหลกัสูตรการเรียนการสอนท่ีเนน้เชิงฏิบติัให้นกัศึกษาไดท้ดลองท างาน
จริง ไม่ใช่เพียงแค่ เรียนรู้ทฤษฎีแต่ในห้องเรียนเท่านั้ นซ่ึงสามารถน าไปประยุกต์ใช้ได้ใน
ชีวติประจ าวนั และในหนา้ท่ีการงาน 

 
5.1.5 พฤติกรรมหลงักำรซ้ือ (Post purchase - Evaluation) 
หลังจากท่ีลูกค้าได้ท าการตดัสินใจซ้ือสินค้าหรือบริการไปแล้วนั้น นักการตลาด

จะตอ้งท าการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงความพึงพอใจนั้นเกิดข้ึนจากการท่ีลูกคา้
ท าการเปรียบเทียบส่ิงท่ีเกิดข้ึนจริง กบัส่ิงท่ีคาดหวงั ถา้คุณค่าของสินคา้หรือบริการท่ีไดรั้บจริง ตรง
กบัท่ีคาดหวงัหรือสูงกว่าท่ีไดค้าดหวงัเอาไว ้ลูกคา้ก็จะเกิดความพึงพอใจในสินคา้หรือบริการนั้น 
โดยถา้ลูกคา้มีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมในการซ้ือซ ้ า หรือบอกต่อ เป็นตน้ แต่เม่ือใดก็ตามท่ี
คุณค่าท่ีไดรั้บจริงต ่ากวา่ท่ีไดค้าดหวงัเอาไว ้ลูกคา้ก็จะเกิดความไม่พึงพอใจ พฤติกรรมท่ีตามมาก็คือ 
ลูกคา้จะเปล่ียนไปใชผ้ลิตภณัฑข์องคู่แข่งขนั และมีการบอกต่อไปยงัผูบ้ริโภคคนอ่ืนๆ  

- หลงัจากสอบถามนักศึกษากลุ่มตวัอย่างว่าหลงัจากท่ีได้ตดัสินใจเข้าศึกษาต่อท่ี 
CMMU นั้นสรุปคือ รู้สึกว่าเป็นไปตามท่ีได้คาดหวงัไว ้และอาจารยมี์องค์ความรู้ท่ีจะถ่ายทอดให้
นกัศึกษาเขา้ใจไดง่้าย อีกทั้งรูปแบบการเรียนการสอนสามารถน าไปใชไ้ดจ้ริง 

- อยากแนะน า และบอกต่อคนอ่ืนๆ หรือผูท่ี้สนใจท่ีท าการเข้ามาสอบถามเร่ือง
การศึกษาต่อ 100% เน่ืองจากรู้สึกวา่ หลกัสูตรการเรียนการสอน อาจารย ์และสถานท่ีตั้งของสถาบนั
นั้นเป็นไปตามท่ีคาดหวงัไว ้
 
 

5.2 ข้อเสนอแนะส ำหรับมหำวทิยำลยักำรจัดกำรมหิดล (CMMU) 
จากการศึกษางานวิจัยน้ีท าให้ทราบถึงกระบวนการตัดสินใจเลือกสถานศึกษา 

กรณีศึกษานกัศึกษาหลกัสูตรไทย สาขาการตลาด วทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดล (CMMU) 
ซ่ึงผูป้ระกอบการสามารถน าผลงานวิจยัน้ีไปใชเ้พื่อเป็นแนวทางในการปรับปรุงกลยุทธ์การตลาดท่ี
มีอยู่เดิมแล้ว ให้มีประสิทธิภาพ และสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึน เพื่อให้
ผูป้ระกอบการสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนักบัคู่แข่งขนัธุรกิจไดอี้กดว้ย 

ผูว้จิยัขอสรุปขอ้เสนอแนะต่อผูป้ระกอบการ ดงัน้ี 
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5.2.1 ปัจจัยด้ำนรำคำ และควำมคุ้มค่ำ 
ควรให้ความส าคญักบัการให้ความรู้แก่นักศึกษาระดับปริญญาตรีท่ีก าลังจะส าเร็จ

การศึกษา โดยเน้นไปท่ีหลกัสูตรการเรียนการสอน และคุณค่าท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บจากการศึกษาต่อ
ในระดบัปริญญาโทมากข้ึน เพื่อให้ผูบ้ริโภคเห็นคุณค่าของการศึกษาระดบัสูงกว่าปริญญาตรี และ
การเรียนต่อระดบัปริญญาโทนั้นมีค่าใช้จ่ายสูง ซ่ึงท าให้ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจเน่ืองจาก
ราคาท่ีสูงข้ึนอาจจะได้คุณค่าท่ีเหมาะสมกบัราคา ผูบ้ริโภคเกิดความรู้สึกยินดีท่ีจะจ่าย อีกทั้งใน
ปัจจุบนัหลกัสูตรการเรียนการสอนควรปรับให้เหมาะสมกบัยุคปัจจุบนัดูวา่ความตอ้งการส่วนใหญ่
นั้นเป็นอยา่งไร และพฒันาไปใหส้ามารถแข่งขนักบัผูป้ระกอบการดา้นการศึกษารายอ่ืนๆ ได ้ 

 
5.2.2 กำรประชำสัมพนัธ์  
บางสถาบนัใหค้วามส าคญักบัการส่งเสริมการขายมาก จนท าใหลื้มท่ีจะส่ือสารออกไป

ผา่น Influencer ซ่ึงมีอิทธิพลในกระบวนการตดัสินใจอยา่งยิง่ ผูว้ิจยัขอเสนอแนะให้ CMMU ท าการ
ส่ือสารแบรนดผ์า่น ผูอิ้ทธิพลในส่ือต่างๆ เช่นการท า CMMU Open House โดยให้ผูท่ี้มีช่ือเสียงและ
จบการศึกษาจากท่ีน่ีมาพูดถึงประสบการณ์และโน้มน้าวใจผูท่ี้สนใจมาเรียนได ้เน่ืองจากเป็นเร่ือง
ของการศึกษาจึงตอ้งเนน้การบอกต่อของผูใ้ชจ้ริง ศิษยเ์ก่าท่ีประสบความส าเร็จในชีวติเป็นตน้  

 
 

5.3 ข้อจ ำกดังำนวจิัย 
ผูว้ิจยัเก็บรวบรวมขอ้มูลแบบสอบถามในระยะเวลาท่ีจ ากดั ซ่ึงผลท่ีไดอ้าจจะเกิดความ

คลาดเคล่ือนได้ในการน าไปอ้างอิงกับกลุ่มประชากร เน่ืองจากการกระจายกลุ่มตัวอย่างยงัไม่
กระจายตวัเท่าท่ีควร ดงันั้นผูท่ี้จะน าผลงานวจิยัไปใชอ้า้งอิงควรค านึงถึงขอ้จ ากดัดงักล่าว 
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  ภาคผนวก 
ค าถามทีใ่ช้ในงานวจิัย  

 

 

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ถูกสัมภาษณ์  

- ช่ือ-สกุล  

- เพศ 

- อาย ุ

- ประวติัการศึกษา  

- ปีท่ีเขา้ศึกษาท่ี และสาขาท่ีศึกษาปัจจุบนัท่ี CMMU  

 

ส่วนที ่2 ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัการรับรู้ CMMU (Aware) 

- ท่านรู้จกั CMMU ไดอ้ยา่งไร? จากช่องทางไหน และนานเท่าไหร่ 

- ก่อนท่ีท่านจะเขา้ศึกษาท่านมีความคิดเห็นอยา่งไรกบั CMMU 

 

ส่วนที3่ ปัจจัยใดทีก่ระตุ้นให้รู้สึกช่ืนชอบ CMMU (Appeal) 

- CMMU แตกต่างจากมหาวทิยาลยัอ่ืนๆอยา่งไร 

- เหตุผลใดท่ีรู้สึกชอบ CMMU  

- ท่านทราบข่าวสารเก่ียวกบั CMMU ทางใดบา้ง 

 

ส่วนที4่ กระบวนการเรียนรู้ CMMU (Ask) 
- ท่านท าการสืบคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบั CMMU อยา่งไร ช่องทางไหนบา้ง 

- จากการสืบคน้ขอ้มูลช่องทางไหน หรืออะไรท่ีมีอิทธิพลต่อท่านมากท่ีสุด 
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- เพื่อนหรือบุคคลใกลชิ้ดมีผลต่อการเลือก CMMU หรือไม่ 

- Social network มีผลต่อการเลือก CMMU หรือไม่ 

- ช่ือเสียงของสถาบนัมีผลต่อการเลือก CMMU หรือไม่ 

 

ส่วนที5่ ปัจจัยทีเ่ป็นตัวกระตุ้นในการตัดสินใจเลือก CMMU (Act) 

- ท าไมท่านถึงตดัสินใจเลือกเรียนท่ี CMMU เพราะอะไร 

- หลกัสูตรและบุคลากรของสถาบนัมีผลต่อการเลือก CMMU มากนอ้ยเพียงใด 

- ท่านสมคัรเรียนผา่นช่องทาง Online หรือ ท่ีอาคารมิว 

 

ส่วนที6่ ปัจจัยทีเ่ป็นตัวกระตุ้นให้เป็นผู้สนับสนุน CMMU (Advocate) 
- หลงัจากท่ีไดเ้ขา้ศึกษาท่ี CMMU ท่านไดแ้นะน าต่อใครหรือไม่ เพราะอะไร 

- หลงัจากท่ีไดเ้ขา้ศึกษาแลว้ท่านรู้สึกช่ืนชอบ และเป็นไปตามท่ีคาดคิดหรือเปล่า 

- จะเล่าเร่ืองราวเก่ียวกบั CMMU บอกต่อคนอ่ืนๆ หรือไม่ เพราะเหตุใด 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 




