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บทคัดยอ 
 การวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงค (1) เพ่ือศึกษาระดับปจจัยทางการตลาดท่ีมีความสําคัญตอการตัดสินใจศึกษาตอ
หลักสูตรระดับบัณฑิตศึกษาของนักศึกษาระดับบัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยธนบุรี (2) เพ่ือศึกษาปจจัยทางการตลาดท่ีมี
ความสัมพันธกับการตัดสินใจศึกษาตอหลักสูตรระดับบัณฑิตศึกษาของนักศึกษาระดับบัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยธนบุรี 

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคือ นักศึกษาที่กําลังศึกษาตอหลักสูตรระดับบัณฑิตศึกษา มหาวิทยาลัยธนบุรี ในภาค
เรียนที่ 2 ปการศึกษา 2552 จํานวนกลุมตัวอยาง 181 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการวิจัย ซึ่งประกอบดวย 2 สวน
ไดแก ปจจัยสวนประสมทางการตลาดและระดับการตัดสินใจเขาศึกษาตอในหลักสูตรระดับบัณฑิตศึกษาของนักศึกษาระดับ
บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยธนบุรี ซึ่งไดรับการตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหาโดยผูเช่ียวชาญจํานวน 3 ทาน มีคาความเช่ือมั่น
ทั้งฉบับ เทากับ 0.91 วิเคราะหขอมูลดวยสถิติเชิงพรรณนา (คารอยละ คาเฉล่ีย คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน) และสถิติคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธของเพียรสัน 
 ผลการวิจัยพบวา (1) นักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดทุกดานอยูในระดับมาก มี
คาเฉล่ียเทากับ 3.69 โดยใหความสําคัญดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคามากที่สุด รองลงมาคือปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑและบริการ (2) ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธทางบวกกับการ
ตัดสินใจศึกษาตอของนักศึกษาอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.01 (r=0.502) โดยมีปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน
กระบวนการใหบริการมีความสัมพันธสูงสุด รองลงมาไดแกปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑและบริการ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

Abstract 
 

The purposes of this research were: (1) to study level of mixed marketing  factors 
which affected on decision making for studying a  graduate program by students at Thonburi 
University an (2) to explore  the relationship between mixed marketing factors and decision 
making for studying the graduate program by students at Thonburi University. 
  This research sample comprised 181 graduate students who  studied at Thonburi 
University. Questionnaires were used as research tools and consisted of 2 sections: mixed 
marketing factors and  decision making. The questionnaires were tested for validity and 
reliability and  reviewed by three experts. The Chronbach alpha reliability coefficient was 
.91. Data were analyzed by  descriptive statistics ( frequency, percentage, means, and 
standard deviation) and Pearson’s product moment correlation coefficient. 
 The results of this study were as follows. (1) Students rated all mixed marketing 
factors which affected on their decision making at the high level (M = 3.69). They rated price 
highest and followed by products and services respectively. (2) There was a statistically 
significant positive relationship between mixed marketing factors and decision making (r = 
0.502, p < 0.01) by which a service process had the highest correlation and  followed by 
products and services. 
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ความสําคัญของการวิจัย 
 ปจจุบันกระแสโลกาภิวัฒนไดนํามาซึ่งความ
เปล่ียนแปลงในดานตางๆ  รวมทั้งกอใหเกิดการแขงขัน
ที่รุนแรงทั้งภาค การผลิต การตลาด การคา  ดานบริการ 
รวมท้ังบริการทางการศึกษา สงผลใหมีการแขงขัน
ทางธุรกิจสูงแบบไรพรมแดน ความกาวหนาทาง
เทคโนโลยีทําใหการดําเนินธุรกิจตองเปนไปอยาง
รวดเร็ว สามารถตอบสนองความตองการของลูกคา
ไดทันเวลาและตองศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีผล
ตอการตัดสินใจของลูกคาอยางตอเน่ือง เพ่ือพัฒนา
คิดคนหรือปรับปรุงผลิตภัณฑและบริการใหตรงตอ
ความตองการ ปจจัยที่สําคัญอยางหน่ึงที่จะทําให
องคกรสามารถดําเนินไปไดอยางมีประสิทธิผล ใน
สภาพแวดลอมที่แปรเปล่ียนและแขงขันที่รุนแรงก็คือ
การพัฒนาบุคลากรขององคการหนวยงานใหมีความรู 
ความสามารถ  และทักษะความชํานาญ การท่ีบุคลากร
จะมีความรูความสามารถหรือมีคุณภาพจะตองผาน

กระบวนการพัฒนาทรัพยากรมนุษยที่ เ รี ยกว า
การศึกษา มีการศึกษาท่ีสูงขึ้นยิ่งเปนรากฐานในการ
พัฒนาเศรษฐกิจสังคม การเมืองและวัฒนธรรม ซึ่ง
เปนสาเหตุหลักที่ทําใหโลกธุรกิจการศึกษาไดมีการ
เติบโตและขยายตัวอยางรวดเร็ว 
 สถาบันการศึกษาที่มีจํานวนมากจึงมีการแขงขัน
กันอยางรุนแรงรอบดานโดยเฉพาะสถาบันการศึกษา
เอกชน ที่มีรายไดสวนใหญไดมาจากคาเลาเรียน คา
บํารุง คาธรรมเนียม คาปรับ และคาบริการตาง ๆ  
ดั ง น้ันจํ านวนนักศึกษาจึ ง เปนป จจั ยสํ าคัญตอ
สถาบันการศึกษาของเอกชนอยางยิ่ง   ดวยเหตุน้ี
สถาบันการศึกษาเอกชนจึงพยายามสรางสิ่งจูงใจและ
โนมนาวนักศึกษาใหเขามาศึกษาในสถาบันการศึกษา
ของตนเอง 
 การศึกษาจัดว า เปนกระบวนการพัฒนา
ทรัพยากรมนุษยที่มีความสําคัญทั้งในดานเชิงคุณภาพ
และปริมาณ เพราะการศึกษาเปนการเสริมสราง



 

 

พัฒนากําลังคนในดานความคิด ทักษะ ประสบการณ
และทัศนคติ ซึ่งสามารถนําความรู ความเขาใจท่ีไดรับ
ไปแกไขปญหาตางๆ และพัฒนาสังคมใหเจริญกาวหนา 
สังคมใดก็ตามหากคนในสังคมขาดการพัฒนาใหมี
คุณภาพ แมวาสังคมน้ันจะมีทรัพยากรทางดานอื่นๆ 
จํานวนมากก็ยากที่จะประสบความสําเร็จในการ
พัฒนาประเทศ จากปญหาสภาวะเศรษฐกิจที่ชะลอตัว
ในปจจุบัน การศึกษาจึงถือไดวาเปนพ้ืนฐานและ
ปจจัยหน่ึงที่มีความสําคัญที่จะทําใหบุคคลสามารถ
พัฒนาตนเองใหมีชีวิตความเปนอยูที่ดี 
 ปจจุบันมหาวิทยาลัยธนบุรีไดมีการพัฒนา
ความเจริญกาวหนาอยางมีประสิทธิภาพในเกือบทุก
ดาน แตความกาวหนาของมหาวิทยาลัยธนบุรีก็ยังไม
หยุดน่ิงพรอมที่จะมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลา ใน
ภาวะวิกฤตการแขงขันที่รุนแรงเชนน้ี มหาวิทยาลัย
ธนบุรีจึงไดศึกษาวิเคราะหหาจุดไดเปรียบในตลาด
การศึกษา  โดยมีการวางแผนและปรับปรุงดาน
การตลาดอย างตอ เ น่ือง  เ พ่ือให เหมาะสมและ
สอดคลองกับภาวะความตองการของผูบริโภคและ
ตลาดแรงงาน รวมทั้งการประกอบอาชีพอิสระใน
สถานการณปจจุบัน  
 ดังน้ันประเด็นปญหาสําคัญคือมหาวิทยาลัย
ธนบุรีจะตองพัฒนาบัณฑิตและมหาบัณฑิตทุก
ระดับช้ันใหมีคุณภาพทางดานการศึกษา เพ่ือจะไดนํา
ความรูความสามารถที่ไดจากการศึกษามาชวยองคกร 
พัฒนาประเทศชาติใหมีความเจริญกาวหนาใหเทาทัน
กับนานาประเทศน่ันเอง ดวยเหตุน้ีผูวิจัยจึงไดสนใจที่
จะศึกษาถึง ปจจัยทางการตลาดที่มีความสัมพันธกับ
การตัดสินใจศึกษาตอหลักสูตรระดับบัณฑิตศึกษา
ของนักศึกษาระดับบัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัย
ธนบุรี ซึ่งผลที่ไดจากการศึกษาในครั้งน้ีจะเสนอเปน
แนวทางสําหรับการปรับปรุง แกไข และหาวิธีจูงใจ
ในการตัดสินใจศึกษาเพ่ือเปนประโยชนตอการรับ

สมัครนักศึกษาใหมในระดับบัณฑิตวิทยาลัยของ
มหาวิทยาลัยธนบุรี  
วัตถุประสงคการวิจัย 
 1.เ พ่ื อศึ กษาระ ดับป จจั ยทางการตลาดที่ มี
ความสําคัญตอการตัดสินใจศึกษาตอหลักสูตรระดับ
บัณฑิตศึกษาของนักศึกษาระดับบัณฑิตวิทยาลัย 
มหาวิทยาลัยธนบุรี 
 2. เพ่ือศึกษาปจจัยทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธ
กับการตัดสินใจศึกษาตอหลักสูตรระดับบัณฑิตศึกษา
ของนักศึกษาระดับบัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัย
ธนบุรี 
ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับจากการวิจัย 
 1. เพ่ือใหทราบถึงขอมูลพฤติกรรมการตัดสินใจ
ของนักศึกษาในการเลือกศึกษาตอระดับบัณฑิตศึกษา
มหาวิทยาลัยธนบุรี 
 2. เพ่ือใหทราบถึงขอมูลปจจัยทางการตลาดที่มี
ความสัมพันธกับการตัดสินใจในการเลือกศึกษาตอ
ระดับบัณฑิตศึกษาของนักศึกษาระดับบัณฑิต
วิทยาลัย มหาวิทยาลัยธนบุรี 
 3. เพ่ือไดแนวทางการประกอบการบริหารธุรกิจ
ทางการศึกษา ใหตอบสนองตอนักศึกษาระดับบัณฑิต
วิทยาลัยในการเลือกศึกษาตอในระดับบัณฑิตศึกษา
มหาวิทยาลัยธนบุรี 
 4. เพ่ือใหเปนแนวทางในการปรับปรุงแกไข
พัฒนาสภาพทั่วไปในดานตางๆ ของบัณฑิตศึกษา
มหาวิทยาลัยธนบุรีใหมีประสิทธิภาพดียิ่งขึ้น 
ขอบเขตการวิจัย 
 1. ขอบเขตประชากร ประชากรที่ใชในการศึกษา
ครั้งน้ี คือ นักศึกษาท่ีกําลังศึกษาตอหลักสูตรระดับ
บัณฑิตศึกษา มหาวิทยาลัยธนบุรี ในภาคเรียนที่ 2 ป
การศึกษา 2552  
 2. ขอบเขตเนื้อหา การศึกษาครั้งน้ีเปนการศึกษา
ปจจัยทางการตลาดที่มีความสัมพันธกับการตัดสินใจ



 

 

ศึกษาตอหลักสูตรระดับบัณฑิตศึกษาของนักศึกษา
ระดับบัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยธนบุรี 7  ดานดังน้ี 
 2.1 ตัวแปรตน ไดแก สวนประสมทางการตลาด
ผลิตภัณฑและบริการ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย  
การสงเสริมการตลาด บุคลากร ลักษณะทางกายภาพ 
และกระบวนการใหบริการ  

2.2 ตัวแปรตาม ไดแก ระดับการตัดสินใจเขา
ศึกษาตอในหลักสูตรระดับบัณฑิตศึกษาของนักศึกษา
ระดับบัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยธนบุรี 
วิธีดําเนินการวิจัย     
 การวิจัยครั้งน้ีเปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey 
Research) ประชากรที่ใชในการศึกษาวิจัยครั้งน้ี คือ 
นักศึกษาที่กําลังศึกษาตอหลักสูตรระดับบัณฑิตศึกษา 
มหาวิทยาลัยธนบุรี ในภาคเรียนที่ 2 ปการศึกษา 2552 
คนแบบสอบถามท่ีใชในการวิจัยครั้งน้ีแบงออกเปน 3 
สวนคือ 
 สวนที่ 1 เปนแบบสอบถามที่สอบถามเก่ียวกับ
ขอมูลปจจัยสวนบุคคลหรือขอมูลทั่วไปของผูตอบ
แบบสอบถาม ตามตัวแปรที่ตองการศึกษา ประกอบดวย
ขอคําถาม 7 ขอ ไดแก เพศ นักศึกษาหลักสูตร อายุ 
สถานภาพ อาชีพ รายไดเฉล่ียตอเดือน และประสบการณ
การทํางาน 
 สวนที่ 2 เปนแบบสอบถามที่เก่ียวกับปจจัยทาง
การตลาดที่มีความสัมพันธ กับการตัดสินใจของ
นักศึกษาผูเขาศึกษาตอในหลักสูตรระดับบัณฑิตศึกษา 
มหาวิทยาลัยธนบุรี ประกอบดวย 7  ดานไดแก ดาน
ผลิตภัณฑและบริการ ดานราคา  ดานชองทางการจัด
จําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดาน
ลักษณะทางกายภาพ และดานกระบวนการใหบริการ  
 สวนที่ 3 เปนแบบสอบถามท่ีเก่ียวกับระดับการ
ตัดสินใจเขาศึกษาตอในหลักสูตรระดับบัณฑิตศึกษา
ของนักศึกษาระดับบัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัย
ธนบุรี 2 ขอ ไดแก ความพึงพอใจกับการตัดสินใจเขา
ศึกษาตอในหลักสูตรระดับบัณฑิตศึกษา มหาวิทยาลัย

ธนบุรี และลําดับที่ในการตัดสินใจเขาศึกษาระดับ
บัณฑิตศึกษา ณ มหาวิทยาลัยธนบุรี 
การเก็บรวบรวมขอมูล 
 นําแบบสอบถามท่ีไดจากการทดสอบเครื่องมือ
เรียบรอยแลวไปดําเนินการดังน้ี 
 1. ผูวิจัยไดทําการช้ีแจงถึงวัตถุประสงคของการ
วิจัยครั้งน้ีใหกลุมตัวอยางไดรับทราบ แลวจึงแจก 
  2. เมื่อเสร็จแลวจะทําการรวบรวมแบบสอบถาม 
 3. ตรวจสอบขอมูล ลงรหัส และการประมวลผล 
การวิเคราะหขอมูล 
แบบสอบถามจะทั้ งหมดจะถูกประมวลผลดวย
โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS เพ่ือหาคาตัวแปรที่ตองการ
ศึกษา โดยใชขอมูลดังน้ี 
 1.ขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนบุคคลของผูตอบ
แบบสอบถาม วิเคราะหดวยใชคาสถิติแบบรอยละ 
 2. ขอมูลเก่ียวกับระดับปจจัยทางการตลาดที่มี
ความสําคัญตอการตัดสินใจศึกษาตอหลักสูตรระดับ
บัณฑิตศึกษาของนักศึกษาระดับบัณฑิตวิทยาลัย 
มหาวิทยาลัยธนบุรี ใชสถิติคาเฉล่ีย (Mean) และคา
เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) คารอยละ 
 3. วิเคราะหปจจัยทางการตลาดที่มีความสัมพันธ
กับการตัดสินใจศึกษาตอหลักสูตรระดับบัณฑิตศึกษา 
ของนักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษา มหาวิทยาลัยธนบุรี 
โดยการวิเคราะหหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธของ
เพียรสัน 
ผลการวิจัย 
 1. ขอมูลปจจัยสวนบุคคลพบวา นักศึกษาที่กําลัง
ศึกษาหลักสูตรระดับบัณฑิตวิทยาลัย ในภาคเรียนที่ 2 
ปการศึกษา 2552 สวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอย
ละ 66.30 ศึกษาในหลักสูตร ป.บัณฑิต คิดเปนรอยละ 
56.90 มีอายุระหวาง 31-40 ป คิดเปนรอยละ 38.10 
สถานภาพโสด คิดเปนรอยละ 60.80 ประกอบอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน คิดเปนรอยละ 33.70 มีรายได
เฉล่ียตอเดือน ระหวาง 10,001-20,000 บาท คิดเปน



 

 

รอยละ 44.80 ประสบการณในการทํางาน 1-5 ปและ 
11 ปขึ้นไป มีจํานวน เทากันคือ คิดเปนรอยละ 39.80 
 2. ปจจัยทางการตลาดท่ีมีความสําคัญตอการ
ตัดสินใจศึกษาตอพบวา  นักศึกษาที่ กํา ลังศึกษา
หลักสูตรระดับบัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยธนบุรี 
ในภาคเรียนที่ 2 ปการศึกษา 2552 ใหความสําคัญตอ
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดโดยรวมอยูในระดับ
มาก ( X =3.69, S.D=0.72) สวนรายดานจากมากไป
หานอย ดานราคา ( X =4.03,S.D=0.98) รองลงมาคือ 
ดานผลิตภัณฑและบริการ ( X =3.81,S.D=0.60) ดาน
การสงเสริมการตลาด ( X =3.80,S.D=0.59) ดาน
ลักษณะทางกายภาพ  ( X =3.71,S.D=0.71) ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ( X =3.58,S.D=0.56) ดาน
บุคลากร( X =3.53,S.D=0.77) และ ดานกระบวนการ
ใหบริการ คาเฉล่ีย ( X =3.43,S.D=0.89) ตามลําดับ  
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 3. ดานความพึงพอใจ พบวา นักศึกษา มีระดับ
ความพึงพอใจกับการตัดสินใจเขาศึกษาตออยูใน
ระดับมาก มีจํานวนมากที่สุดคือ มีความพึงพอใจใน
ระดับมาก คิดเปนรอยละ 58.00 รองลงมาคือมีความ
พึงพอใจในระดับปานกลาง คิดเปนรอยละ 34.30 มี
ความพึงพอใจในระดับมากที่สุด คิดเปนรอยละ 7.20 
มีความพึงพอใจในระดับนอย คิดเปนรอยละ 0.60 
และไมมีจํานวนนักศึกษาที่มีความพึงพอใจในระดับ
นอยที่สุด สวนในดานลําดับในการตัดสินใจ พบวา
นักศึกษา เลือกเขาศึกษาตอระดับบัณฑิตวิทยาลัย 
มหาวิทยาลัยธนบุรี เปนลําดับที่ 2 มีจํานวนมากที่สุด 
คิดเปนรอยละ 38.70 รองลงมาคือ ลําดับที่ 1 คิดเปน
รอยละ 30.40 ลําดับที่ 3 คิดเปนรอยละ 21.20 ลําดับที่ 

4 คิดเปนรอยละ 8.80 และลําดับที่ 5 คิดเปนรอยละ 
0.60 
 4. ปจจัยทางการตลาดที่มีความสัมพันธกับการ
ตัดสินใจศึกษาตอพบวา  ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดมีความสัมพันธตอการตัดสินใจเขาศึกษาตอ
ที่ระดับ  0.01 เพราะเมื่อทดสอบดวยวิธีการของ 
Pearson แลว มีคา Sig. ตํ่ากวา 0.05 (Sig.=.000) แสดง
ว าป จ จั ยส วนประสมทางการตลาดทุ กด านมี
ความสัมพันธตอการตัดสินใจเขาศึกษาตอหลักสูตร
ระดับบัณฑิตศึกษาของนักศึกษาระดับบัณฑิต
วิทยาลัย มหาวิทยาลัยธนบุรี ซึ่งเปนความสัมพันธทิศ
ทางบวก เรียงตามลําดับดังตอไปน้ี ดานกระบวนการ
ใหบริการ มีความสัมพันธสูงสุดเปนลําดับ (r=.482) 
ร อ ง ล ง ม า คื อ  ด า น ผ ลิ ต ภั ณฑ แ ล ะ บ ริ ก า ร มี
คว ามสั ม พันธ เท า กับ  (r=.456) ด านบุ คล ากร มี
ความสัมพันธ เทากับ (r=.404) ดานลักษณะทาง
กายภาพ มีความสัมพันธ เทากับ (r=.377) ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย  มีความสัมพันธ  เทากับ 
(r=.349) ดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธ 
เทากับ (r=.300) และดานราคา มีความสัมพันธ เทากับ 
(r=.170) ตามลําดับ โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
เทากับ (r=.502) และเม่ือพิจารณาเปนรายดาน พบวา 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ
ทางบวกกับการตัดสินใจเขาศึกษาตอ อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 เปนไปตามสมมติฐานที่ต้ังไว 
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อภิปรายผล 
ผลจากการศึกษา สามารถสรุปประเด็นสําคัญมา
อภิปรายผลไดดังน้ี 
 1. ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยทาง
การตลาดท่ีมีความสัมพันธกับการตัดสินใจศึกษาตอ 
ผลงานวิจัยพบวาปจจัยทางการตลาดมีความสัมพันธ
กับการตัดสินใจศึกษาตอหลักสูตรระดับบัณฑิตศึกษา 
มหาวิทยาลัยธนบุรี โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
เทากับ  (r=0.502) ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ 
ศตนันท ทรัพยหิรัญ (2546) ซึ่งไดศึกษาเรื่องปจจัย
สวนประสมทางการตลาดที่สัมพันธกับการตัดสินใจ
เลือกศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต ใน
มหาวิทยาลัยของรัฐและเอกชนของนิสิตนักศึกษา ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา สวนประสม
ทางการตลาด มีความสัมพันธในทางบวกกับการ
ตั ดสิ น ใ จ เ ลื อ กศึ กษ าห ลั กสู ต รบ ริ ห า ร ธุ ร กิ จ
มหาบัณฑิต โดยรวมและรายดาน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 2. ผลการวิเคราะหตามสมมติฐาน ขอที่ 1 ที่วา 
ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับ
การตัดสินใจศึกษาตอในหลักสูตรระดับบัณฑิตศึกษา
ของนักศึกษาระดับบัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัย
ธนบุรี พบวาปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑมี
ความสัมพันธ กับการตัดสินใจศึกษาตอ  อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมุติฐาน
ที่ต้ังไว และสอดคลองกับงานวิจัยของ สุชาดา หอม
มณี (2552) ซึ่งไดศึกษาเรื่อง การศึกษาเปรียบเทียบ
ความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มี
ผ ลต อ ก า ร ตั ดสิ น ใ จ เ ลื อ ก เ ข า ศึ กษ าต อ ร ะดั บ
ประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูง ของนักศึกษาภาคพิเศษ 
โรงเรียนศรี วัฒนาบริหารธุรกิจและเทคโนโลยี
นานาชาติ ผลการวิจัยพบวา นักศึกษาภาคพิเศษไดให
ความสํ าคัญตอสวนประสมทางการตลาดด าน
ผลิตภัณฑโดยรวม อยูในระดับมาก 

 3. ผลการวิเคราะหตามสมมติฐาน ขอที่ 2 ที่วา 
ปจจัยทางการตลาดดานราคา มีความสัมพันธกับการ
ตัดสินใจศึกษาตอในหลักสูตรระดับบัณฑิตศึกษาของ
นักศึกษาระดับบัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยธนบุรี 
พบวาปจจัยทางการตลาดดานราคามีความสัมพันธกับ
การตัดสินใจศึกษาตอ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานท่ีต้ังไว และ
สอดคลองกับงานวิจัยของ สมพงษ วงษดี (2547) ได
ศึกษาเรื่อง ความตองการของบัณฑิตในการศึกษาตอ
ระดับบัณฑิตศึกษาสาขาดนตรีที่มหาวิทยาลัยพายัพ 
ผลการศึกษาพบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีความเห็น
วาไมควรเก็บคาเรียนสูงเกินไป  
 4. ผลการวิเคราะหตามสมมติฐาน ขอที่ 3 ที่วา 
ปจจัยทางการตลาดดานสถานที่และชองทางการจัด
จําหนาย มีความสัมพันธกับการตัดสินใจศึกษาตอใน
หลักสูตรระดับบัณฑิตศึกษาของนักศึกษาระดับ
บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยธนบุรี พบวาปจจัย
ทางดานชองทางการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับ
การตัดสินใจศึกษาตอ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานท่ีต้ังไว และ
สอดคลองกับงานวิจัยของ ภักดี ศรีอรุณ (2546) ซึ่งได
ศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ที่
มีผลตอการเลือกศึกษาตอในระดับปริญญาตรี ของ
นักศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูง สาขา
การบัญชี ในจังหวัดลําปาง ผลการศึกษาพบวา ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยดานชอง
ทางการจัดจําหนายมีคาเฉล่ียรวมอยูในระดับมาก 
 5. ผลการวิเคราะหตามสมมติฐาน ขอที่ 4 ที่วา 
ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด มี
ความสัมพันธกับการตัดสินใจศึกษาตอในหลักสูตร
ระดับบัณฑิตศึกษาของนักศึกษาระดับบัณฑิต
วิทยาลัย มหาวิทยาลัยธนบุรี พบวาปจจัยทางดานการ
สงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับการตัดสินใจ
ศึกษาตอ อยางมีนัยสําคัญที่ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับ



 

 

สมมติฐานที่ต้ังไว และสอดคลองกับงานวิจัยของ พีร
ภาว พุแค (2552) ซึ่งไดศึกษาเรื่อง ปจจัยทางการตลาด
ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเขาศึกษาตอระดับปริญญา
ตรีมหาวิทยาลัยเอกชน กรณีศึกษา:มหาวิทยาลัยศรี
ปทุม วิทยาเขตชลบุรี ผลการศึกษาพบวา ปจจัยดาน
การสง เสริมการตลาดและการประชาสัมพันธ 
นักศึกษาสวนใหญไดใหความสําคัญกับการมีกองทุน
กูยืมจากรัฐสูงสุด มีทุนจากความสามารถพิเศษของ
นักศึกษา มหาวิทยาลัยมีการผอนผันในการชําระเงิน
คาธรรมเนียมการเรียน ใหความสําคัญในระดับมาก 
 6. ผลการวิเคราะหตามสมมติฐาน ขอที่ 5 ที่วา 
ปจจัยทางการตลาดดานบุคลากร มีความสัมพันธกับ
การตัดสินใจศึกษาตอในหลักสูตรระดับบัณฑิตศึกษา
ของนักศึกษาระดับบัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัย
ธนบุรี พบวา ปจจัยทางการตลาดดานบุคลากร มี
ความสัมพันธ กับการตัดสินใจศึกษาตอ  อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ ต้ังไว และสอดคลองกับงานวิจัยของ 
ภักดี ศรีอุรณ (2546) ซึ่งไดศึกษาเรื่อง ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาด ที่มีผลตอการเลือกศึกษาตอใน
ระดับปริญญาตรี ของนักศึกษาระดับประกาศนียบัตร
วิชาชีพช้ันสูง สาขาการบัญชี ในจังหวัดลําปาง ผล
การศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
กับปจจัยดานบุคคลการมีคาเฉล่ียรวมอยูในระดับมาก 
โดยช่ือเสียงของอาจารยที่สอน ระดับการศึกษาหรือ
วุฒิการศึกษาของอาจารยที่สอน จํานวนของอาจารยที่
สอนในสถาบัน และความเปนผูเช่ียวชาญเฉพาะดาน
ของอาจารยที่สอน ใหความสําคัญในระดับมาก 
 7. ผลการวิเคราะหตามสมมติฐาน ขอที่ 6 ที่วา 
ปจจัยทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ  มี
ความสัมพันธกับการตัดสินใจศึกษาตอในหลักสูตร
ระดับบัณฑิตศึกษาของนักศึกษาระดับบัณฑิต
วิทยาลัย มหาวิทยาลัยธนบุรี พบวาปจจัยทาง
การตลาดดานลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธ

กับการตัดสินใจศึกษาตอ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานท่ีต้ังไว และ
สอดคลองกับงานวิจัยของ ภักดี ศรีอรุณ (2546) ซึ่งได
ศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ที่มีผลตอ
การเลือกศึกษาตอในระดับปริญญาตรี ของนักศึกษา
ระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูง สาขาการบัญชี 
ในจั งห วัด ลํ าป าง  ผลการ ศึกษาพบว า  ผู ตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยดานการสราง
และนําเสนอลักษณะทางกายภาพมีคาเฉล่ียรวมอยูใน
ระดับมาก  โดยการมีอุปกรณการเรียนการสอน
ทันสมัยใหความสําคัญอยูในระดับมากสุด 
 8. ผลการวิเคราะหตามสมมติฐาน ขอที่ 7 ที่วา 
ปจจัยทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ มี
ความสัมพันธกับการตัดสินใจศึกษาตอในหลักสูตร
ระดับบัณฑิตศึกษาของนักศึกษาระดับบัณฑิต
วิทยา ลัย  มหาวิทยา ลัยธนบุรี  พบว าปจจั ยทาง
การตลาดดานกระบวนการใหบริการ มีความสัมพันธ
กับการตัดสินใจศึกษาตอ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานท่ีต้ังไว และ
สอดคลองกับงานวิจัยของ วิริยะ ฤาชัยพาณิชย (2544) 
ซึ่งไดศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลตอการเลือกโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนมัธยม
ปลายในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษา
พบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการ
เลือกโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนมัธยมปลาย ใน
อํา เภอเมือง  จังหวัดเ ชียงใหม  พบวาปจจัยด าน
บุคลากร ปจจัยดานภาพลักษณทางกายภาพ ปจจัย
ดานเน้ือหาหลักสูตร ปจจัยดานกระบวนการ มีผลตอ
การตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชาระดับสําคัญมาก 
 

ขอเสนอแนะจากการวิจัย 
 จากการศึกษาวิจัยในครั้งน้ีพบวา (1) นักศึกษาให
ความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน
ราคามากที่สุด รองลงมาคือดานผลิตภัณฑและบริการ 
(2)ปจจัยทางการตลาดที่มีความสัมพันธ กับการ



 

 

ตัดสินใจศึกษาตอ  พบวาปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดทุกดานมีความสัมพันธตอการตัดสินใจเขา
ศึกษาตอ ซึ่งเปนความสัมพันธทิศทางบวก โดยมีดาน
กระบวนการใหบริ การ มีความสัม พันธสู งสุ ด 
รองลงมาคือด านผลิตภัณฑและบริการ  ดัง น้ัน
มหาวิทยาลัยธนบุรีควรเลือกใชกลยุทธดานราคา ดาน
กระบวนการใหบริการ และดานผลิตภัณฑและบริการ 
เปนกลยุทธหลักในการวางแผนรับนักศึกษา 
 

ขอเสนอแนะสําหรับการทําวิจัยคร้ังตอไป 
 1. การวิจัยครั้งน้ี ผูวิจัยไดศึกษาเฉพาะปจจัยทาง

การตลาดท่ีมีความสัมพันธกับการตัดสินใจศึกษาตอ

หลักสูตรระดับบัณฑิตศึกษาของนักศึกษาระดับ

บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยธนบุรี ในการวิจัยครั้ง

ตอไปควรดําเนินการวิจัยหลักสูตรปริญญาตรี ตลอด

จนถึงการทําวิจัยรายละเอียดทุกคณะสาขาวิชา เพ่ือให

ครอบคลุมประเด็นปญหามากย่ิงขึ้น 

 2. ควรมีการศึกษาปจจัยดานอื่นๆ ที่เก่ียวของกับ

การตัดสินใจ เชน ดานเปาหมาย ดานความเช่ือ ดาน

คานิยม ดานนิสัยและธรรมเนียม ดานความคาดหวัง 

และดานโอกาส เปนตน 

 3. ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบปจจัยที่มีผลตอ

การเ ลือกเขาศึกษากับมหาวิทยาลัยอื่นๆ  ที่ เปน

มหาวิทยาลัยเอกชนฝงธนบุรี เพ่ือคนหาขอดี ขอดอย

ในแตละดาน แลวนํามาเปนแนวทางในการปรับปรุง

กลยุทธทางการตลาดของมหาวิทยาลัยธนบุรีให

สอดคลองและตอบสนองกับความตองการของ

นักศึกษาที่แทจริง 

  4. ควรมีการนําเสนอผลงานวิจัยในครั้งน้ีตอสภา
มหาวิทยาลัยธนบุรี เพ่ือเปนประโยชนในการวางแผน
กลยุทธของผูบริหารมหาวิทยาลัยธนบุรี  
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