1. Đặt vấn đề và lý do thực hiện đề tài:

Đảng và Nhà nước Việt Nam luôn coi trọng phát triển sự nghiệp giáo dục và đào tạo, nâng cao dân trí, phát triển nguồn nhân lực, bồi dưỡng nhân tài làm tiền đề cho sự nghiệp xây dựng và phát triển đất nước. Nghị quyết Đại hội Đảng toàn quốc lần thứ XI và Chiến lược phát triển kinh tế - xã hội của đất nước 10 năm tới giai đoạn 2011 - 2020 cũng đã xác định phát triển nguồn nhân lực là một trong ba khâu đột phá quan trọng trong việc đưa Việt Nam trở thành một nước công nghiệp hóa, hiện đại hóa vào năm 2020 (Trích Thông báo số 131/TB-VPCP ngày 09/4/2012 về Kết luận của Thủ tướng Chính phủ tại cuộc họp của Hội đồng Quốc gia Giáo dục và Phát triển nhân lực nhiệm kỳ 2011-2015). 


Việc phát triển nguồn nhân lực có chất lượng cao, được đào tạo chuyên sâu về đa lĩnh vực, ngành nghề phục vụ cho phát triển kinh tế - xã hội đang là đòi hỏi cấp thiết đối với Việt Nam. Thực tế cũng cho thấy tại Việt Nam nhu cầu sử dụng nhân lực có trình độ sau đại học, đã qua đào tạo chuyên sâu, có năng lực thực hành và giải quyết vấn đề, thích ứng cao, phù hợp với đòi hỏi phát triển là rất lớn. Các địa phương, doanh nghiệp, tổ chức thực hiện "trải thảm đỏ", áp dụng chế độ ưu đãi rất tốt về lương thưởng, cơ hội thăng tiến, phát triển sự nghiệp... để thu hút nguồn nhân lực này làm việc, phục vụ cho mình tạo động lực thúc đẩy nguồn nhân lực có trình độ đại học, chuyên môn cơ bản tiếp tục theo học chương trình đào tạo sau đại học nhằm nâng cao trình độ, kiến thức chuyên sâu các ngành nghề, lĩnh vực. Năng lực lực lượng lao động ngày một nâng cao là tiền đề thuận lợi để Việt Nam phát triển kinh tế - xã hội.  


Chương trình đào tạo sau đại học bao gồm chương trình đào tạo trình độ thạc sĩ và chương trình đào tạo trình độ tiến sĩ. Trong đó, chương trình đào tạo trình độ thạc sĩ là chương trình đào tạo bậc cao kế tiếp đào tạo đại học, dành cho người đã tốt nghiệp đại học. Theo Quy chế đào tạo thạc sĩ được Bộ trưởng Bộ Giáo dục và Đào tạo ban hành kèm theo Thông tư số 10/2011/TT-BGDĐT ngày 28 tháng 02 năm 2011, hoạt động đào tạo trình độ thạc sĩ giúp học viên nắm vững lý thuyết, có trình độ cao về thực hành, có khả năng làm việc độc lập, sáng tạo và có năng lực phát hiện, giải quyết những vấn đề thuộc ngành, chuyên ngành được đào tạo. Hiện nay, trên phạm vi cả nước và tại Thành phố Hồ Chí Minh có rất nhiều cơ sở giáo dục đại học (sau đây gọi là trường đại học) được phép đào tạo trình độ thạc sĩ với nhiều ngành đào tạo khác nhau, tạo điều kiện thuận lợi cho nhu cầu học tập chuyên sâu của người học.  

Khi lựa chọn trường đại học đào tạo trình độ thạc sĩ để theo học, một trong những yếu tố ảnh hưởng đến lựa chọn của học viên là học phí. Việc nghiên cứu mức sẵn lòng chi trả học phí của học viên đối với chương trình đào tạo thạc sĩ có ý nghĩa quan trọng, tạo thuận lợi cạnh tranh trong việc thu hút học viên theo học chương trình đào tạo thạc sỹ của các trường đại học. Để giải quyết vấn đề trên, đề tài nghiên cứu: "Mức sẵn lòng chi trả học phí của học viên đối với chương trình đào tạo thạc sĩ trong nước tại một số trường đại học ở Thành phố Hồ Chí Minh" nhằm xác định mức sẵn lòng chi trả học phí của học viên, là cơ sở để các trường đại học xây dựng mức học phí phù hợp, tăng tính thu hút học viên của các trường và tạo điều kiện thuận lợi để học viên theo học chương trình đào tạo thạc sĩ trong nước.
2. Mục tiêu nghiên cứu:

Nghiên cứu này nhắm vào các mục tiêu như sau:

· Xác định mức sẵn lòng chi trả học phí trung bình học viên chương trình thạc sĩ trong nước tại trường Đại học Mở TP.HCM và trường Đại học Kinh Tế TP.HCM. 

· Nhận dạng và đo lường mức độ ảnh hưởng của các yếu tố đến mức sẵn lòng chi trả học phí của học viên chương trình thạc sĩ trong nước tại trường Đại học Mở TP.HCM và trường Đại học Kinh Tế TP.HCM. 

· Đưa ra một số kiến nghị nhằm xây dựng chính sách học phí phù hợp để nâng cao tính cạnh tranh, thu hút học viên theo học tại nhà trường và đảm bảo chất lượng đào tạo.
3. Một số cơ sở lý thuyết cho nghiên cứu
3.1 Cơ sở lý thuyết về mức sẵn lòng chi trả

3.1.1 Khái niệm về mức sẵn lòng chi trả theo lý thuyết marketing

3.1.1.1 Định giá sản phẩm:

Nagle và Holden (2002) và Monroe (2003), dẫn theo Breidert (2005), cho rằng định giá là một trong những  yếu tố quan trọng nhất trong marketing hỗn hợp. Nó là yếu tố duy nhất sản sinh ra thu nhập. Giá một sản phẩm (là hàng hóa hay dịch vụ) được đưa ra tương tác mạnh mẽ với hầu hết các yếu tố khác của marketing hỗn hợp như: quảng cáo và khuyến mãi, phân phối…

Kotler và Armstrong (2001) định nghĩa giá là “lượng tiền phải trả cho một sản phẩm hoặc dịch vụ, hoặc tổng giá trị mà người tiêu dùng đánh đổi để có hoặc sử dụng sản phẩm hay dịch vụ”.

Monroe (2003) định nghĩa giá là:
	P =
	M

	
	G


trong đó:

- P: giá.

- M: Lượng tiền hoặc hàng hóa/ dịch vụ mà người bán nhận được.

- G: Lượng hàng hóa/ dịch vụ mà người mua nhận được.
Có hai phương pháp định giá sản phẩm là định giá sản phẩm dựa vào chi phí và định giá sản phẩm dựa vào giá trị người tiêu dùng nhận được. 

Theo phương pháp định giá sản phẩm dựa vào chi phí (cost based-pricing), giá bán được đưa ra dựa vào các chi phí liên quan đến việc sản xuất và tiêu thụ sản phẩm. Chí phí là yếu tố quyết định giá bán. Ngược lại, nhiều công ty định giá sản phẩm của họ dựa vào giá trị nhận được (value based-pricing). Giá bán được xây dựng trước khi tính đến các chi phí liên quan đến sản xuất và tiêu thụ sản phẩm. Công ty ước tính giá trị nhận được của người tiêu dùng khi sử dụng hàng hóa/ dịch vụ của công ty là giá bán. Căn cứ vào giá trị mục tiêu và giá bán mục tiêu, các quyết định về thiết kế sản phẩm và chi phí được đưa ra (Kotler và Armstrong, 2001, dẫn theo Breidert , 2005). Việc định giá sản phẩm dựa và giá trị nhận được khó khăn hơn dựa vào chi phí nhưng tiềm năng lợi nhuận của chiến lược giá dựa vào giá trị nhận được lớn hơn nhiều so với bất kỳ phương pháp định giá nào khác (Monroe, 2003, dẫn theo Breidert, 2005). Tuy nhiên, việc nhận định giá trị nhận được của khách hàng sai gây ảnh hưởng lớn đến doanh thu của sản phẩm. Nếu công ty nhận định giá trị khách hàng nhận được nhiều dẫn đến định giá sản phẩm quá cao, sản phẩm sẽ không tiêu thụ được, doanh thu bị ảnh hưởng. Ngược lại, nhận định giá trị nhận được thấp dẫn đến giá bán thấp, doanh thu cũng bị ảnh hưởng.

3.1.1.2 Giá tối đa:

Nagle và Holden (2002), Monroe (2003), dẫn theo Breidert (2005), định nghĩa giá tối đa như sau:

Giá tối đa (pmax) của một sản phẩm được hình thành bởi người tiêu dùng như là sự nhận biết mức giá tham khảo của các sản phẩm tham khảo cộng với giá trị khác biệt giữa sản phẩm tham khảo và sản phẩm quan tâm.

Mức giá tối đa được thể hiện như sau:

Pmax = pref  + pdiff
trong đó: Pmax là giá tối đa, pref là giá trị tham khảo, pdiff là giá trị khác biệt. Giá trị tham khảo (pref) là chi phí mà khách hàng bỏ ra để mua một sản phẩm cạnh tranh mà họ cho là sự thay thế tốt nhất của sản phẩm họ đang quan tâm. Giá trị khác biệt (pdiff) là giá trị của bất kỳ sự khác biệt nào giữa sản phẩm quan tâm và sản phẩm tham khảo. Như vậy, sản phẩm hoàn hảo, ưu việt nhất so với các sản phẩm cạnh tranh sẽ có giá bán tối đa. Mấu chốt để có giá bán tối đa là khác biệt hóa sản phẩm, tức là sửa đổi một sản phẩm làm nó thu hút hơn, khác biệt hơn đối với một nhóm khách hàng nhất định. Sự khác biệt đòi hỏi một chiến lược giá tinh vi dựa vào giá trị nhận được của sản phẩm (Kotler và Armstrong (2001), dẫn theo Breidert (2005)).

3.1.1.3 Giá hạn chế:   

Theo Varian ((2003), dẫn theo Breidert (2005)): Các nhà kinh tế gọi mức sẵn lòng chi trả tối đa của một người là mức giá hạn chế của người đó. Giá hạn chế là mức giá cao nhất mà một người chấp nhận và vẫn mua sản phẩm. Nói cách khác, giá hạn chế của một người là mức giá mà tại đó anh ấy hoặc cô ấy quyết định giữa việc mua hàng và không mua hàng.

Theo Breidert (2005), giá hạn chế (pres) của một vài sản phẩm là mức giá mà tại đó người tiêu dùng không thấy sự khác biệt giữa việc tiêu thụ hoặc không tiêu thụ sản phẩm (hoặc bất kỳ loại hàng hóa nào khác của cùng một lớp sản phẩm). 

3.1.2 Mức sẵn lòng chi trả theo lý thuyết marketing

Theo Breidert (2005), khi mua sắm một sản phẩm, khách hàng sẵn lòng chi trả bao nhiêu phụ thuộc vào giá trị kinh tế nhận được và mức độ hữu dụng của sản phẩm. Hai giá trị xác định mức giá một người sẵn lòng chấp nhận là mức giá hạn chế và mức giá tối đa. Tùy thuộc nhận định của khách hàng khi mua sản phẩm là sản phẩm dự định mua không có sản phẩm thay thế thì để có được độ hữu dụng của sản phẩm, khách hàng sẵn sàng chi trả khoản tiền cao nhất là mức giá hạn chế; hoặc sản phẩm thay thế của sản phẩm dự định mua có giá trị kinh tế thấp hơn mức hữu dụng thì mức giá cao nhất khách hàng chấp nhận chi trả bằng với giá trị kinh tế của sản phẩm thay thế là mức giá tối đa. Mức sẵn lòng chi trả được định nghĩa là mức giá cao nhất một cá nhân sẵn sàng chấp nhận chi trả cho một hàng hóa hoặc dịch vụ.
Theo Turner, Pearce và Bateman, (1995), dẫn theo Phan Đình Hùng, 2011 cho rằng mức sẵn lòng chi trả đo cường độ ưa thích của một cá nhân hay xã hội đối với một thứ hàng hóa đó. Đo lường mức độ thỏa mãn khi sử dụng một hàng hóa nào đó trên thị trường được bộc lộ bằng mức giá sẵn lòng chi trả của họ đối với mặt hàng đó.

3.1.2 Khái niệm về mức sẵn lòng chi trả theo lý thuyết kinh tế học

3.1.2.1 Cầu người tiêu dùng

Theo David Begg (2009), cầu của người tiêu dùng về một hàng hóa được định nghĩa như là mối quan hệ tồn tại giữa giá cả và lượng cầu của hàng hóa tại một thời điểm. Mọi điểm trên đường cầu (D) của hàng hóa biểu diễn quan hệ giữa giá cả và lượng cầu tương ứng thể hiện tất cả các mức độ sẵn sàng trả tiền của người tiêu dùng đối với hàng hoá đó. Giá cả và lượng cầu tồn tại mối quan hệ nghịch biến, lượng cầu hàng hóa tăng lên khi giá cả hàng hóa thấp đi. 


Xem xét đường cầu của sản phẩm A tại hình 1, người tiêu dùng sẽ mua Q1 đơn vị sản phẩm với mức giá 1 đơn vị sản phẩm là P1. Người tiêu dùng sẽ mua Q2 đơn vị sản phẩm nếu mức giá 1 đơn vị sản phẩm là P2. Người tiêu dùng sẽ mua thêm lượng hàng hóa là  (Q2 – Q1) đơn vị nhưng giá bán sản phẩm cũng đã giảm từ P1 xuống P2.



Hình 1:  Đường cầu
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3.1.2.2 Thặng dư tiêu dùng và thặng dư sản xuất

Xem xét sản phẩm A có đường cầu (D) và đường cung (S) như hình 2. Tại điểm cân bằng thị trường M là điểm cắt của đường cung và đường cầu, mức giá cân bằng thị trường của sản phẩm A là P* và sản lượng cân bằng thị trường là Q*.
Hình 2: Thặng dư tiêu dùng và thặng dư sản xuất
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Nguồn: Mankiw (2003)

Phần thặng dư của nhà sản xuất là chênh lệch giữa tổng doanh thu (diện tích hình P*MQ*O) và tổng chi phí (diện tích hình P2MQ*O), là diện tích tam giác P2MP*. 

Đối với người tiêu dùng, họ nhận được lợi ích (quy ra tiền) khi mua 1 sản phẩm A bằng đúng số tiền họ bằng lòng bỏ ra để mua nó. Như vậy, tại hình 2, khi người tiêu dùng mua Q* sản phẩm A thì lợi ích họ nhận được là diện tích hình OP1MQ*. Chi phí thực tế bỏ ra để mua Q* sản phẩm A là diện tích hình P*MQ*O. Lợi ích ròng mà người tiêu dùng nhận được khi sử dụng sản phẩm A là diện tích tam giác P*MP1. Lợi ích ròng này chính là thặng dư tiêu dùng. Thặng dư tiêu dùng là sự chênh lệch giữa lợi ích của người tiêu dùng nhận được khi tiêu dùng hàng hóa và những chi phí thực tế để có được lợi ích đó. 
3.1.2.3 Mức sẵn lòng chi trả theo lý thuyết kinh tế học

Người tiêu dùng thường chi tiêu cho sản phẩm A họ muốn tiêu dùng với mức giá thị trường là P*. Tuy nhiên, tùy thuộc sở thích tiêu dùng của cá nhân người tiêu dùng, họ chấp nhận chi tiêu với mức giá cao hơn giá thị trường để có được sản phẩm A. Tại hình 2, mức giá cao nhất người tiêu dùng chấp nhận bỏ ra để mua sản phẩm A là P1. Như vậy, mức sẵn lòng chi trả (WTP) chính là biểu hiện sở thích tiêu dùng, là thước đo sự thỏa mãn của khách hàng. Người tiêu dùng mua Q* sản phẩm A với giá trị của mỗi đơn vị sản phẩm A chính là giá trị của sản phẩm cuối cùng là Q*. Người tiêu dùng được hưởng thặng dư tiêu dùng vì họ chỉ phải trả một lượng giá trị là Q*  đồng đều cho từng đơn vị hàng hóa đã mua. Theo quy luật về hữu dụng cận biên giảm dần, mức độ thỏa mãn của khách hàng khi tiêu dùng sản phẩm A giảm dần từ đơn vị sản phẩm thứ 1 đến đơn vị sản phẩm thứ Q*. Mức thỏa dụng thặng dư người tiêu dùng sẽ nhận được từ đơn vị sản phẩm thứ 1 đến đơn vị sản phẩm thứ Q*-1. Do vậy, đường cầu được mô tả giống như đường sẵn lòng chi trả của người tiêu dùng. Miền nằm dưới đường cầu, bao gồm chi phí người tiêu dùng bỏ ra để mua sản phẩm theo giá thị trường và thặng dư người tiêu dùng nhận được khi sử dụng sản phẩm, đo lường tổng giá trị của WTP. Hay nói cách khác:

SOP1MQ*=SOP*MQ*+SP*MP1
trong đó:

SOP1MQ*: là diện tích hình OP1MQ* thuộc miền nằm dưới đường cầu, biểu thị tổng giá trị mức sẵn lòng chi trả của người tiêu dùng.
SOP* MQ*: là diện tích hình OP*MQ*, biểu thị chi phí tính theo giá thị trường của sản phẩm.
SP*MP1: là diện tích hình P*MP1, biểu thị thặng dư người tiêu dùng nhận được khi mua sản phẩm.
3.1.3 Các phương pháp xác định mức sẵn lòng chi trả

Đối với nhà sản xuất, trước khi cung cấp hàng hóa, dịch vụ đến người tiêu dùng họ thường xem xét sẽ bán hàng hóa, dịch vụ của mình với mức giá là bao nhiêu tiền. Để tránh việc định giá hàng hóa một cách trực quan, không có sự tính toán chính xác, dẫn đến những sai lầm về giá cả ảnh hưởng đến doanh thu và lợi nhuận, nhà sản xuất phải cân nhắc về giá bán, số lượng bán ra và lợi nhuận kì vọng thu được.

Đối với người tiêu dùng, khi mua một hàng hóa hay sử dụng một dịch vụ, họ quan tâm đến mức độ thặng dư tiêu dùng mà họ nhận được khi sử dụng. Vì ngân sách của người tiêu dùng là hữu hạn nên họ luôn lựa chọn mua các sản phẩm mang lại cho họ nhiều thặng dư tiêu dùng hơn. 

Do đó, việc xác định mức sẵn lòng chi trả cần được áp dụng trong quá trình  định giá bán sản phẩm hàng hóa, dịch vụ và xác định đặc điểm cần có của hàng hóa, dịch vụ (trong quá trình xây dựng sản phẩm) của nhà sản xuất. Mục đích của việc xác định mức sẵn lòng chi trả là xác định thỏa mãn nhu cầu người tiêu dùng, xác định mức chi phí khách hàng sẵn sàng bỏ ra để xây dựng giá bán tối ưu nhằm tối đa hóa lợi nhuận thu được.

Mức sẵn lòng chi trả được xác định bằng nhiều phương pháp khác nhau. Theo Turner, Pearce và Bateman (1995) có 02 nhóm phương pháp cơ bản để xác định là: phương pháp đánh giá hàng hóa thông qua đường cầu (cách của Marshall hoặc Hicks) và phương pháp đánh giá hàng hóa không thông qua đường cầu.

· Các phương pháp không thông qua đường cầu: phương pháp này không thể cung cấp thông tin đánh giá, các đo lường về lợi ích thực nhưng vẫn là công cụ tìm tòi hữu ích để thẩm định chi phí lợi ích của các dự án sản xuất. Bao gồm các phương pháp:

· Phương pháp Thay đổi năng suất (Changes in Productivity):  được sử dụng để xác định giá trị kinh tế của sự thay đổi sản lượng. Ưu điểm của phương pháp này là đơn giản, dễ hiểu, dễ thực hiện vì có thể xác định được trực tiếp giá trị kinh tế, dựa trên các thông tin dễ thu thập và quan sát được về giá và các mức sản lượng trên thị trường.  Tuy nhiên, việc áp dụng phương pháp này gặp phải vấn đề nhất định chẳng hạn như sản lượng, giá trị hàng hóa có thể bị phản ánh sai trong một số tình huống thay đổi hoặc hàng hóa sử dụng đa mục đích cần có sự đánh đổi về giá trị…

· Phương pháp Chi phí thay thế (Substitue Cost Method): được sử dụng để tính các chi phí để sử dụng biện pháp thay thế hoặc phục hồi để loại bỏ hoặc giảm lược các tác động bất lợi chẳng hạn như tác động của ô nhiễm không khí đối với cơ sở hạ tầng là cầu đường, nhà cửa…Phương pháp này khá đơn giản trong ứng dụng do không phải thực hiện các cuộc điều tra chi tiết nhưng việc xác định các biện pháp thay thế hoặc phục hồi đôi khi rất khó khăn dẫn đến tính toán chi phí không chính xác.

· Phương pháp chi phí phòng ngừa (Preventive Cost Method): Để tránh  các thiệt hại có thể nhìn thấy trước, các biện pháp phòng ngừa thường được sử dụng với chi phí thấp hơn thiệt hại thực tế xảy ra. Chi phí phòng ngừa này được dùng làm cơ sở tính toán chi phí thiệt hại. Phương pháp này đơn giản và có chi phí thấp hơn thực tế thiệt hại nhưng chi phí phòng ngừa luôn bị hạn chế bởi thu nhập. Chẳng hạn như việc tiêm chủng phòng bệnh, chi phí xây dựng đê điều,…

· Phương pháp chi phí y tế (Cost of Illness): được sử dụng trong trường hợp phát sinh chi phí do sức khỏe con người bị ảnh hưởng bởi ô nhiễm môi trường. Chi phí về dịch vụ y tế chẳng hạn như chi phí khám chữa bệnh, thuốc men, chi phí do năng suất lao động giảm … được tính là chi phí do ô nhiễm môi trường tác động đến sức khỏe con người.

· Phương pháp thông qua đường cầu: cung cấp các thông tin đánh giá và các đo lường về lợi ích, giá trị thặng dư tiêu dùng. Bao gồm các phương pháp:

· Phương pháp đo lường mức thỏa dụng (Hedonistic Pricing Method): được sử dụng để ước tính giá trị của môi trường ẩn trong giá trị của các hàng hóa, dịch vụ thông thường như giá trị của khung cảnh bờ sông ẩn trong giá bán của mảnh đất ven sông. Giá bán của mảnh đất ven sông sẽ cao hơn giá bán của mảnh đất không có khung cảnh bờ sông, mức chênh lệch giữa hai mảnh đất này là cơ sở để tính giá trị kinh tế của khung cảnh bờ sông.

· Phương pháp chi phí du lịch (Travel Cost Method): được sử dụng để đánh giá giá trị giải trí tại các địa điểm có khách tham quan như công viên, khu bảo tồn thiên nhiên, bãi biển…Giá vé vào cửa mà khách tham quan phải bỏ ra khi đến thăm công viên, khu bảo tồn… thường rất rẻ, không phản ánh đúng giá trị giải trí nơi đó nhưng có thể dùng dữ liệu tổng chi phí du lịch khách tham quan phải chi trả để đến khu bảo tồn, công viên… để xem xét. Ưu điểm của phương pháp này là dễ được chấp nhận vì dựa trên sự chấp nhận chi trả thực tế của khách tham quan nhưng việc này đòi hỏi phải có điều tra quy mô rộng, phân tích thống kê phức tạp và vấn đề đa mục đích khi du khách tham quan nhiều địa điểm trong cùng một chuyến đi.

· Phương pháp định giá ngẫu nhiên (Contigent Valuation Method): là phương pháp thực hiện khảo sát, đưa tra nhiều câu hỏi về sản phẩm cũng như các đặc điểm kinh tế xã hội, tạo nên tình huống giả định, đề xuất một hoặc nhiều phương án bán sản phẩm với nhiều mức giá khác nhau cho người tiêu dùng lựa chọn. Phương pháp này phức tạp và tốn kém hơn, đòi hỏi thực hiện phân tích thống kê phức tạp.

3.1.4 Các yếu tố tác động đến mức sẵn lòng chi trả:

Khái niệm mức sẵn lòng chi trả được sử dụng khá nhiều trong lĩnh vực kinh tế môi trường. Theo Hanley và Spash (1993), dẫn theo Hoàng Thị Hương (2008), mức sẵn lòng chi trả của người được điều tra có thể bị ảnh hưởng bởi các yếu tố hoặc các biến khác nhau, bao gồm đặc điểm kinh tế xã hội của người đó như thu nhập, trình độ học vấn, ...và một số biến đo lường "số lượng" của chất lượng môi trường. Nói cách khác, mức sẵn lòng chi trả có thể được biểu diễn bằng hàm số như sau:
WTP = f(Ii, Ai, Ei, qi)

Trong đó:

- i: chỉ số quan sát hay số người được điều tra.

- WTP: mức sẵn lòng chi trả.

- I: Biến thu nhập

- A: Biến tuổi

- E: Biến trình độ học vấn

- q: Biến đo lường "số lượng" của chất lượng môi trường.

Khi áp dụng khái niệm mức sẵn lòng chi trả vào các lĩnh vực khác bên ngoài kinh tế môi trường, cần xem xét thêm các biến có thể ảnh hưởng đến mức sẵn lòng chi trả. Về các biến thuộc đặc điểm kinh tế xã hội của người được điều tra, các biến có thể ảnh hưởng như tuổi, ngành nghề, nơi sống, học vấn, thu nhập,....Các biến đo lường "số lượng" của chất lượng môi trường ở đây nên được hiểu là chất lượng của hàng hóa. dịch vụ mà nghiên cứu đang xem xét.

3.2 Các nghiên cứu trước


Johnson và ctg (2006) thực hiện nghiên cứu về “mức sẵn lòng chi trả cho các hoạt động giải trí và thể thao không chuyên” của người dân tại thành phố Alberta (Canada). Nghiên cứu sử dụng phương pháp định giá ngẫu nhiên và lý thuyết hành vi theo kế hoạch (Theory of Planned Behavior) để xác định mức sẵn lòng chi trả cho thể thao và giải trí ở Alberta và các tiêu chuẩn đạo đức cá cược có ảnh hưởng đến mức sẵn lòng chi trả này không. Khảo sát sử dụng kết quả điều tra trả lời của 967 người. Đối tượng khảo sát được đưa ra hai kịch bản giả thuyết, một liên quan đến thể thao và một liên quan đến nghệ thuật. Kịch bản về thể thao cho rằng chính quyền Alberta dường như đề nghị mở rộng các chương trình giải trí và thể thao không chuyên, nhưng cũng đòi hỏi gia tăng thuế thu nhập địa phương. Kịch bản về nghệ thuật cũng được đưa ra tương tự. Mỗi kịch bản được khảo sát trên 50% đối tượng khảo sát của nghiên cứu. Mô hình WTP đối với các chương trình giải trí và thể thao tại Alberta được các tác giả xây dựng:

WTP = f($TAX, SCOPE, FIRST, MALE, RURAL, INCOME, MORAL)
với $TAX: mức gia tăng thuế thu nhập hàng năm đối tượng khảo sát bị yêu cầu trả; SCOPE: điểm phần trăm gia tăng khi tham gia, FIRST: biến giả chỉ ra rằng kịch bản giải trí và thể thao được giới thiệu trước, MALE: giới tính (nam hoặc nữ), RURAL: khu vực sống, INCOME: thu nhập hàng năm các hộ gia đình, MORAL:  là biến tỷ lệ chỉ sự gia tăng độ ổn định đạo đức khi sử dụng tiền cá cược để gây quĩ chương trình giải trí và thể thao. Kết quả khảo sát ước tính mức sẵn lòng chi trả ước tính hàng năm là 18.33$ trên một hộ dân tại Alberta (Canada) cho việc nâng cấp nhỏ các chương trình giải trí và thể thao không chuyên vượt xa mức sẵn lòng chi trả ước tính của các hộ gia đình tại Mỹ để tránh gây tổn hại cho các đội tuyển thể thao tham gia giải chuyên nghiệp. Bên cạnh đó, nghiên cứu cũng nhận xét các tiêu chuẩn đạo đức cá cược không ảnh hưởng đến mức sẵn lòng chi trả của người dân.
Zaiton Samdin (2008) thực hiện nghiên cứu mức sẵn lòng chi trả giá vé của khách du lịch khi đến tham quan Công viên quốc gia Taman Negara (TNNP)  tại Malaysia để sử dụng các hàng hóa phi thị trường là vẻ đẹp phong cảnh, rừng nhiệt đới và cuộc sống hoang dã. Khảo sát sử dụng phương pháp định giá ngẫu nhiên CVM, thu thập số liệu bằng cách đưa ra bảng câu hỏi phỏng vấn 180 khách du lịch tại công viên. Khảo sát sử dụng lấy mẫu phân tầng với các mẫu được đặt trong 2 nhóm dựa trên quốc tịch là người Malaysia (gồm có 80 khách) và quốc tế (gồm có 100 khách). Bảng câu hỏi được chia thành 3 phần: đặc điểm của chuyến thăm, đặc điểm chi trả và đặc điểm xã hội - nhân khẩu học. Phần đầu tiên được thiết kế để có thông tin về các đặc điểm liên kết với TNNP chẳng hạn như các nguồn thông tin về TNNP và lý do của chuyến thăm. Phần thứ hai được thiết kế để xác định đặc điểm của việc chi trả và giá trị trung bình của mức sẵn lòng chi trả đối với phí vào cửa TNNP. Phần này hỏi đối tượng khảo sát có sẵn lòng chi trả nếu phí vào cửa hiện nay tăng lên hay không? Câu hỏi được đưa ra để khám phá sự sẵn lòng của khách hàng để trả phí cao hơn. Cách tiếp cận này được gọi là "trò chơi đấu thầu" với 3 mức giá khác nhau là thấp, trung bình và cao được chọn phù hợp với cả khách người Malaysia và khách quốc tế mang lại cho họ cơ hội phản ứng câu hỏi cho đến khi họ có mức sẵn lòng chi trả tối đa. Phần cuối cùng của bảng câu hỏi đề cập đến các thông tin nhân khẩu học của khách tham quan như quốc tịch, tuổi, giới tính, tình trạng hôn nhân, học vấn và thu nhập. Kết quả khảo sát thu được: (i) về đặc điểm chi trả: khảo sát cho rằng khách tham quan sẵn lòng cho trả mức phí vào cửa cao hơn. Tỷ lệ đồng ý chi trả của khách giảm dần khi phí vào cửa tăng lên. 80.6% khách đồng ý trả phí vào cửa ở mức phí thấp (3RM), chỉ có 15% khách đồng ý mức phí vào cửa cao (30RM), 23.9% khách tham quan trả tiền để vào cửa và sử dụng các thiết bị giải trí, 11.1% trả  tiền để sử dụng các thiết bị giải trí tốt hơn, 56.1% trả tiền vào cửa để tham quan và hướng đến việc bảo tồn công viên; (ii) về giá trị sẵn lòng chi trả trung bình: mức sẵn lòng chi trả trung bình của khách tham quan là 13.06RM, khách quốc tế sẵn lòng chi trả phí vào cửa 18.47 RM, con số của khách Malaysia là 6.32 RM; (iii) về đặc điểm nhân khẩu học của khách tham quan, kết quả khảo sát thu được là 60% khách tham quan nam giới, 53.3% đã kết hôn, khách tham quan có độ tuổi từ 26 đến 35 chiếm 41.7%, độ tuổi từ  18 đến 25 chiếm 31.7%, 55,6% là khách quốc tế, 27.2% khách tham quan có trình độ tốt nghiệp trung học, 26.7% tốt nghiệp đại học và 23.9% có trình độ học vấn sau đại học, 52.8% khách tham quan có thu nhập dưới 1000 đô la, 17.2% khách có thu nhập từ 1001 - 2000 đô la; (iv) về đặc điểm của chuyến tham quan: thông tin về TNNP được tìm hiểu thông qua sách hướng dẫn du lịch có 95 phản hồi, 91 phản hồi thông qua gia đình và bạn bè, hầu hết khách tham quan (158 phản hồi) liên tưởng TNNP với rừng nhiệt đới, 93 phản hồi liên tưởng với sự đa dạng động vật thực vật, 93 phản hồi liên tưởng với cuộc sống hoang dã. 25.4% khách tham quan đến TNNP bằng xe cá nhân, 23% bằng xe tham quan, 21% bằng xe công cộng và 12.2% bằng thuyền.
Nguyễn Văn Song & ctg (2011) thực hiện nghiên cứu xác định mức sẵn lòng chi trả của các hộ nông dân về dịch vụ thu gom, quản lý và xử lý chất thải rắn sinh hoạt ở địa bàn thị trấn Trâu Quỳ và xã Kiêu Kỵ, huyện Gia Lâm, Hà Nội". Nghiên cứu sử dụng phương pháp định giá ngẫu nhiên CVM, thực hiện điều tra trên 116 hộ dân đang sinh sống trên địa bàn. Nghiên cứu giả định chất lượng hàng hóa dịch vụ môi trường sẽ được cải thiện đáng kể như có nhiều chuyến chuyên chở chất thải rắn sinh hoạt hơn, đường phố có thêm nhiều cây xanh và luôn sạch đẹp... nhằm tạo cảnh quan, môi trường xanh sạch... thì mức sẵn lòng chi trả cho sự cải thiện dịch vụ đó là bao nhiêu. Bên cạnh đó, các hộ dân còn được hỏi về mức sẵn lòng chi trả của mình khi tham gia mua hàng hóa dịch vụ môi trường có cảnh quan xanh sạch đẹp. Nghiên cứu đưa ra các mức chi trả được của 1 người với mức chi trả thấp nhất là 0 đồng, cao nhất là 20.000 đồng/ tháng. Nghiên cứu xây dựng mô hình hồi quy như sau:

WTPi = β0 + β1 Geni + β2 Edui + β3 Inci + β4 D1i + β5 D2i + β6 D3i + β7 D4i + β8 Age + β9 Nf+ ui
trong đó: WTP là mức sẵn lòng chi trả của 1 người dân (đơn vị tính: nghìn đồng); Inc: biến thu nhập (đơn vị tính: triệu đồng); Edu: biến trình độ học vấn (đơn vị tính: số năm đi học); Age: số tuổi của người được phỏng vấn; Nf: số người trong một hộ gia đình; Gen: giới tính, D1, D2, D3, D4 là các biến giả thể hiện nghề nghiệp của người được phỏng vấn tương ứng lần lượt với buôn bán, công chức nhà nước, nông nghiệp và sản xuất nhỏ. Sai số ui tuân theo phân phối chuẩn và độc lập, giá trị trung bình bằng không. Sau khi thực hiện phỏng vấn các hộ dân trên địa bàn khảo sát, nghiên cứu đưa ra mô hình ước lượng:

WTP = 1.7758 + 0.6180 Gen + 0.1062 Edu + 0.0028 Inc + 0.4972 D1 + 0.5183 D2 + 0.7770 D3 + 0.2753 D4 + 0.0282 Age - 1.0042 Nf
Với hệ số tương quan bình phương của mô hình Rsquare nhận giá trị 0.5112, mô hình đã giải thích 51.12% sự thay đổi của mức WTP, 48.8% còn lại là do các yếu tố khác chưa đưa vào mô hình. Nghiên cứu đã tính toán được mức sẵn lòng chi trả bình quân của một hộ nông dân cho dịch vụ thu gom, quản lý, xử lý rác thải là 6.000 đồng/ tháng. Nghiên cứu cũng đã phân tích sự ảnh hưởng của từng yếu tố đến mức sẵn lòng chi trả của người dân. Biến thu nhập có ảnh hưởng lớn nhất, tỷ lệ thuận với mức sẵn lòng chi trả của cá nhân. Các cá nhân có thu nhập 3 triệu đồng trở lên có mức sẵn lòng chi trả là 20 ngàn đồng, các cá nhân có thu nhập dưới 1 triệu đồng có mức sẵn lòng chi trả bằng 0 chiếm 50%. Tùy thuộc từng nghề nghiệp khác nhau mà mức WTP của người dân khác nhau. Người làm trong khu vực nhà nước có mức WTP là 8.500 đồng/ tháng, kế đến là người làm buôn bán có mức WTP là 6.800 đồng/ tháng, người làm sản xuất nhỏ là 6.400đồng/tháng và có mức WTP thấp nhất là những người làm nông nghiệp với 3.800 đồng/ tháng. Trình độ học vấn càng cao thì mức WTP càng cao, nam giới có mức WTP cao hơn nữ giới (6.673 đồng so với 5.390 đồng), người có độ tuổi càng cao càng có ý thức bảo vệ môi trường, hộ gia đình nào có nhiều người thì người được phỏng vấn có mức WTP thấp hơn với các yếu tố khác như nhau... là những nhận xét tiếp theo được nghiên cứu đưa ra. 

Phan Đình Hùng (2011) thực hiện nghiên cứu “mức sẵn lòng chi trả của người dân đối với dịch vụ cấp nước sạch tại Thành phố Cao Lãnh”. Nghiên cứu sử dụng phương pháp định giá ngẫu nhiên CVM, thực hiện điều tra phỏng vấn 172 mẫu ngẫu nhiên là các hộ gia đình đang sống trên địa bàn thành phố Cao Lãnh (Đồng Tháp) ở khu vực chưa có hệ thống cấp nước. Nghiên cứu dùng phương pháp định lượng xây dựng mô hình hồi quy tuyến tính sử dụng phương pháp bình phương nhỏ nhất thông thường (OLS) để phân tích, đánh giá, xác định các yếu tố ảnh hưởng đến mức sẵn lòng chi trả của các hộ gia đình. Mô hình được nghiên cứu đưa ra như sau:

WTP = f(GT, TUOI, KV, TĐHV, NN, SN, ĐL, TTN, NGN, LN, NT)

trong đó: WTP là mức sẵn lòng chi trả của người dân đối với dịch vụ cấp nước sạch, GT: giới tính chủ hộ, TUOI: tuổi của chủ hộ, KV: khu vực sống của chủ hộ ở thành thị hay nông thôn, TĐHV: trình độ học vấn của chủ hộ, NN: nghề nghiệp của chủ hộ. SN: số người trong hộ, ĐL: số người đi làm trong hộ, TTN: tổng thu nhập của hộ, NGN: nguồn nước hộ gia đinh đang dùng, LN: lượng nước sử dụng trong tháng của hộ gia đình, NT: nhận thức về môi trường đối với các nguồn nước. Kết quả phân tích hồi quy của nghiên cứu đã chỉ ra rằng một số biến độc lập như giới tính của chủ hộ (GT), tuổi của chủ hộ (TUOI), nghề nghiệp của chủ hộ (NN) không có ý nghĩa thống kê. Các biến độc lập còn lại có ảnh hưởng (58%) đến biến phụ thuộc là mức sẵn lòng chi trả của người dân WTP. Nghiên cứu cũng đưa ra kết quả khảo sát về mức sẵn lòng chi trả của chủ hộ cho 1m3 nước sạch khi cấp đến từng hộ gia đình, mức sẵn lòng chi trả trung bình là 4.956 đồng/ m3, hơn 50% số người dân có mức sẵn lòng trả dưới mức 5.000 đồng/ m3 nước sạch. So sánh kết quả nghiên cứu và thực tế tại địa phương, tác giả đã đề xuất các chính sách và giải pháp để nâng cao mức sẵn lòng chi trả và nhận thức của người dân đối với dịch vụ nước sạch, giữ gìn và khai thác hợp lý nguồn tài nguyên nước, chống ô nghiễm môi trường.
So với các nghiên cứu trước đây, nghiên cứu này được thực hiện theo phương pháp định giá ngẫu nhiên CVM để định giá mức sẵn lòng chi trả học phí của học viên, thu thập số liệu bằng cách phỏng vấn trực tiếp học viên dựa trên bảng câu hỏi đã xây dựng, sử dụng kỹ thuật trò đấu thầu (bidding game) khi hỏi học viên về mức sẵn lòng chi trả học phí của họ, chạy mô hình hồi quy để phân tích mức độ ảnh hưởng của các yếu tố đến mức sẵn lòng chi trả của học viên. Nghiên cứu này thực hiện phỏng vấn học viên đang theo học chương trình đào tạo thạc sĩ tại trường Đại học Mở TP.HCM và trường Đại học Kinh Tế TP.HCM. 02 trường này có nhiều khác biệt về các yếu tố:cơ sở vật chất, chương trình đào tạo, đội ngũ giảng viên, hoạt động quản lý của nhà trường.... Đặc biệt, mức học phí hiện tại của 02 trường là khác nhau nên các mức học phí đưa ra để hỏi học viên về mức sẵn lòng chi trả của họ sẽ được điều chỉnh cho phù hợp với thực tế tại mỗi trường. Số lượng mẫu thu thập tại cả 2 trường là 399. Nghiên cứu đã tiến hành phỏng vấn, thu thập số liệu, thực hiện thống kê mô tả theo các tiêu chí cụ thể để so sánh, đánh giá về chương trình đào tạo thạc sĩ, mức học phí học viên sẵn lòng chi trả tại 02 trường.
4. Phương pháp nghiên cứu
4.1 Phương pháp nghiên cứu

Nghiên cứu này thực hiện tại 02 trường đại học tại Thành phố Hồ Chí Minh là trường Đại học Mở TP.HCM và trường Đại học Kinh Tế TP.HCM. Việc khảo sát mức sẵn lòng chi trả học phí của học viên 02 trường được thực hiện bằng phương pháp định giá ngẫu nhiên CVM. Tức là dựa vào bảng câu hỏi xây dựng sẵn, điều tra viên phỏng vấn từng học viên, đưa ra nhiều câu hỏi về sản phẩm cũng như các đặc điểm kinh tế xã hội, sau đó tạo nên tình huống giả định, đề xuất một hoặc nhiều phương án bán sản phẩm với nhiều mức giá khác nhau để người tiêu dùng lựa chọn và sẵn sàng chi trả. 


Sử dụng phần mềm SPSS và Excel để phân tích số liệu sơ cấp thu được từ hoạt động phỏng vấn. Phân tích nhân tố EFA, kiểm định độ tin cậy của thang đo Cronbach's Alpha, hồi quy... và thống kê mô tả được sử dụng.
4.2 Mô hình nghiên cứu
Căn cứ kết quả và mô hình nghiên cứu các tác giả đã thực hiện trước đây về mức sẵn lòng chi trả đối với các sản phẩm phi thị trường bằng phương pháp định giá ngẫu nhiên, luận văn này xem mức sẵn lòng chi trả học phí WTP trong phạm vi nghiên cứu này là biến phụ thuộc. Nghiên cứu xác định có 12 biến độc lập có tác động đến biến phụ thuộc, được chia làm 2 nhóm: nhóm (1) là 7 biến độc lập thuộc về đặc tính cá nhân học viên, gồm có: giới tính học viên, độ tuổi học viên, nghề nghiệp hiện tại của học viên, thu nhập hàng tháng của học viên, khu vực sống của học viên, chuyên ngành học của học viên, lợi ích học viên nhận được từ việc học thạc sĩ, và nhóm (2) là 5 biến độc lập thuộc các yếu tố bên ngoài học viên, gồm có: cơ sở vật chất học tập, đội ngũ giảng viên giảng dạy, chương trình đào tạo, hoạt động quản lý của nhà trường và sự quan tâm của nhà trường tới học viên.

Nghiên cứu sử dụng phương pháp định giá ngẫu nhiên CVM để nghiên cứu các biến độc lập và biến phụ thuộc thông qua hoạt động điều tra khảo sát các học viên đang theo học chương trình đào tạo thạc sĩ trong nước tại 02 trường trong phạm vi khảo sát về mức sẵn lòng chi trả học phí. Mô hình nghiên cứu được xây dựng: 

WTP = f(G_TINH, D_TUOI, N_NGHIEP, T_NHAP, K_VUC, C_NGANH, L_ICH, V_CHAT, G_VIEN, D_TAO, Q_LY, Q_TAM)

trong đó:

WTP

: Mức sẵn lòng chi trả học phí của học viên đối với chương trình đào tạo thạc sĩ.

G_TINH
: Giới tính của học viên

D_TUOI
: Độ tuổi của học viên.

N_NGHIEP
: Nghề nghiệp hiện nay của học viên.

T_NHAP
: Thu nhập hàng năm của học viên.

K_VUC
: Khu vực học viên sinh sống.

C_NGANH
: Chuyên ngành học của học viên.

L_ICH
: Lợi ích học viên nhận được sau khi học thạc sĩ.

V_CHAT
: Cơ sở vật chất học tập.

G_VIEN
: Giảng viên giảng dạy.   

D_TAO
: Chương trình đào tạo

Q_LY

: Hoạt động quản lý của nhà trường 

Q_TAM
: Sự quan tâm của nhà trường.

Hình 4.2: Mô hình nghiên cứu.

Tác giả xác định các yếu tố ảnh hưởng đến mức sẵn lòng chi trả học phí bằng việc sử dụng phương pháp định lượng xây dựng mô hình hồi quy tuyến tính sau:

WTP = β0 + β1G_TINH + β2 D_TUOI + β3 N_NGHIEP + β4 T_NHAP + β5 K_VUC + β6C_NGANH + β7L_ICH + β8 V_CHAT + β9 G_VIEN + + β10 D_TAO + β11Q_LY + β12Q_TAM+ e

trong đó: β0: hệ số tự do (tung độ gốc), βi (với i = 1, 2, 3…12): hệ số hồi quy riêng của từng yếu tố, e: sai số ngẫu nhiên.

Biến phụ thuộc:

WTP: là biến phụ thuộc, mức giá  sẵn lòng chi trả học phí chương trình đào tạo thạc sĩ (đơn vị tính: triệu đồng/ khóa học 2 năm).

Biến độc lập:
Biến G_TINH: giới tính của học viên. Dữ liệu của biến này thu được từ thang đo định danh nên không có giá trị số học để thực hiện các phép tính nên tác giả sử dụng biến này là biến dummy và nhận giá trị bằng 1 nếu học viên là nam, ngược lại là 0. Các học viên nam thường chi tiêu "thoáng", ít suy tính cặn kẽ nên có mức sẵn lòng chi trả cao hơn các học viên nữ nên được kỳ vọng có tác động dương (+) đối với biến phụ thuộc WTP. 

Biến D_TUOI: tuổi của học viên. Các học viên có độ tuổi cao thường đã đi làm nhiều năm, thu nhập nhiều hơn các học viên trẻ tuổi nên mức sẵn lòng chi trả học phí của họ cũng cao hơn học viên trẻ tuổi. Các học viên có độ tuổi cao được kỳ vọng tác động dương (+) lên biến phụ thuộc WTP và ngược lại, học viên trẻ tuổi được kỳ vọng có tác động âm (-) lên biến WTP.

Biến N_NGHIEP: nghề nghiệp của học viên. Tương tự như biến G_TINH, đây là biến dummy và được quy ước như sau: 

N_NGHIEP = N_NGHIEPNV: học viên có nghề nghiệp là nhân viên văn phòng nhận giá trị là 1, ngược lại nhận giá trị là 0.
N_NGHIEP = N_NGHIEPCT: học viên có nghề nghiệp là nhà quản lý cấp trung nhận giá trị là 1, ngược lại nhận giá trị là 0.

N_NGHIEP = N_NGHIEPCC: học viên có nghề nghiệp là nhà quản lý cấp cao nhận giá trị là 1, ngược lại nhận giá trị là 0.

Biến T_NHAP: mức thu nhập hàng tháng của học viên (đơn vị tính: triệu đồng/ tháng). Mức thu nhập hàng tháng cao hơn thì mức sẵn lòng chi trả cho học phí nhiều hơn nên tác giả kỳ vọng biến này có tác động dương (+) đối với biến phụ thuộc WTP.

Biến K_VUC: xác định học viên sinh sống ở thành phố Hồ Chí Minh hay tại các tỉnh/ thành phố khác. Biến này là biến dummy và nhận giá trị là 1 nếu học viên sinh sống ở thành phố Hồ Chí Minh và ngược lại là 0 nếu học viên sinh sống ở những tỉnh/ thành phố khác. Những học viên sống ở thành phố Hồ Chí Minh tham gia các lớp học dễ dàng hơn, ít tốn kém chi phí khác ngoài học phí (như chi phí di chuyển, thuê nhà ở…) hơn nên có mức sẵn lòng chi trả cho học phí cao hơn học viên ở các tỉnh thành khác. Kỳ vọng học viên sinh sống ở thành phố Hồ Chí Minh có tác động dương (+) đối với biến phụ thuộc WTP và ngược lại.

Biến C_NGANH: chuyên ngành học của học viên. Mặc dù tên gọi chuyên ngành học của 2 trường có sự khác biệt nhưng thực chất vẫn là 3 chuyên ngành học chung là Kinh tế học, Tài chính - ngân hàng và Quản trị kinh doanh. Đây là biến dummy và được quy ước như sau:
C_NGANH = C_NGANHKT: học viên học chuyên ngành Kinh tế học nhận giá trị là 1, ngược lại nhận giá trị là 0.
C_NGANH = C_NGANHTC: học viên học chuyên ngành Tài chính - Ngân hàng nhận giá trị là 1, ngược lại nhận giá trị là 0.

C_NGANH = C_NGANHQT: học viên học chuyên ngành Quản trị kinh doanh nhận giá trị là 1, ngược lại nhận giá trị là 0.

Biến L_ICH: lợi ích học viên nhận được từ khóa học thạc sĩ. Học viên nhận được lợi ích nhiều hơn thì mức sẵn lòng chi trả học phí nhiều hơn nên kỳ vọng có tác động dương (+) đối với biến phụ thuộc WTP. 
Biến V_CHAT:  cơ sở vật chất phục vụ học tập tại trường. Đánh giá về cơ sở vật chất phục vụ học tập của học viên càng tốt thì mức sẵn lòng chi trả học phí của học viên càng cao nên kỳ vọng tác động dương (+) đối với biến WTP. 
Biến G_VIEN: đội ngũ giảng viên giảng dạy chương trình đào tạo thạc sĩ của nhà trường. Học viên đánh giá tốt về đội ngũ giảng viên giảng dạy chương trình học sẽ sẵn lòng chi trả học phí cao hơn nên kỳ vọng có tác động dương (+) đối với biến WTP.

Biến D_TAO: chương trình đào tạo. Học viên đánh giá tốt về chương trình đào tạo được học sẽ sẵn lòng chi trả học phí cao hơn nên kỳ vọng có tác động dương (+) đối với biến WTP và ngược lại.
Biến Q_LY: hoạt động quản lý của nhà trường. Học viên đánh giá tốt về hoạt động quản lý của nhà trường sẽ sẵn lòng chi trả học phí cao hơn nên kỳ vọng có tác động dương (+) đối với biến WTP và ngược lại.
Biến Q_TAM:sự quan tâm của nhà trường tới học viên. Học viên đánh giá tốt về sự quan tâm của nhà trường sẽ sẵn lòng chi trả học phí cao hơn nên kỳ vọng có tác động dương (+) đối với biến WTP và ngược lại.
Đối với các biến L_ICH, V_CHAT, G_VIEN, D_TAO, Q_LY, Q_TAM, tác giả sử dụng thang đo Likert 05 mức độ (01: hoàn toàn không đồng ý, 02: không đồng ý, 03: không ý kiến, 04: đồng ý, 05: hoàn toàn đồng ý) để thu thập dữ liệu về đánh giá của học viên đối với các biến quan sát thuộc từng biến này.
5. Phạm vi và đối tượng nghiên cứu 

· Đối tượng nghiên cứu là học viên đang theo học chương trình đào tạo thạc sĩ trong nước tại trường Đại học Mở TP.HCM và trường Đại học Kinh Tế TP.HCM.
· Nghiên cứu thực hiện tại trường Đại học Mở TP.HCM và trường Đại học Kinh Tế TP.HCM.
6. Dữ liệu nghiên cứu
Nghiên cứu sử dụng 02 loại số liệu phục vụ cho việc phân tích đánh giá mức sẵn lòng chi trả học phí chương trình thạc sĩ của học viên là số liệu thứ cấp và số liệu sơ cấp.

Số liệu thứ cấp được sử dụng là số liệu có sẵn của các khoa/ viện đào tạo sau đại học tại các trường đại học thuộc phạm vi nghiên cứu. Bên cạnh đó là số liệu thu thập được qua sách, báo, tạp chí, các nghiên cứu trước và thông tin trên mạng internet. Các số liệu cần thu thập như: quy mô đào tạo, ngành nghề đào tạo, chương trình đào tạo, học phí hàng năm, thực trạng đào tạo thạc sĩ...

Khảo sát mức sẵn lòng chi trả bằng phương pháp định giá ngẫu nhiên CVM là các điều tra viên phỏng vấn từng học viên, đưa ra nhiều câu hỏi về sản phẩm cũng như các đặc điểm kinh tế xã hội; sau đó tạo nên một tình huống giả định, đề xuất một hoặc nhiều phương án bán sản phẩm với nhiều mức giá khác nhau để học viên lựa chọn và sẵn sàng chi trả. Do đó, số liệu sơ cấp của nghiên cứu được thực hiện dựa trên bảng câu hỏi lập sẵn để điều tra, phỏng vấn trực tiếp các học viên đang theo học thạc sĩ tại các trường đại học thuộc phạm vi nghiên cứu. 

Tổng số mẫu điều tra tại cả hai trường đại học là 399 và thực hiện bằng phương pháp chọn mẫu thuận tiện. Bảng câu hỏi phỏng vấn được thiết kế dựa trên mô hình nghiên cứu đã xây dựng, đưa ra các câu hỏi liên quan đến biến phụ thuộc và các biến độc lập. Kỹ thuật trò đấu thầu (bidding game) với ưu điểm dễ thực hiện, xác định chính xác mức WTP lớn nhất, được áp dụng trong bảng câu hỏi phỏng vấn để xác định mức sẵn lòng chi trả WTP. Người được phỏng vấn trả lời các câu hỏi về mức học phí mà họ sẵn lòng chi trả từ cao đến thấp. Mức học phí ban đầu phải được xem xét kĩ trước khi đưa ra phỏng vấn, nếu người được phỏng vấn không đồng ý thì hạ thấp dần xuống đến khi người trả lời đồng ý với mức sẵn lòng chi trả của họ.   

7. Ý nghĩa thực tiễn của đề tài


Đề tài này góp phần giúp các nhà quản lý tại các trường đại học được Bộ Giáo dục và Đào tạo cho phép hoặc giao nhiệm vụ đào tạo trình độ thạc sĩ trong nước xây dựng chính sách học phí phù hợp nhằm tăng tính cạnh tranh, thu hút học viên theo học. 
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Website trường Đại học Ngân hàng TP.HCM: http://buh.edu.vn/
Website trường Đại học Kinh Tế - Luật (Đại học Quốc gia TP.HCM): http://www.uel.edu.vn/
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Như vậy, khi số lượng hàng hóa tiêu thụ tăng lên, sự sẵn sàng trả tiền của người tiêu dùng cho mỗi đơn vị hàng hóa mua thêm sẽ giảm xuống. Điều này hoàn toàn phù hợp với quy luật về hữu dụng cận biên giảm dần .
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