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 การค้นคว้าอิสระคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาระดับของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ  2) การศึกษาปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ 3) ศึกษา
ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัเก่ียวกบัประสบการณ์พกัแรมของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติกบัการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการท่ีพกัตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และ 4) ศึกษาปัญหาและขอ้เสนอแนะในการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ ความถ่ี 
ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบที (Independent Sample t-test) การวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) การทดสอบเป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s Least Significant 
Difference (LSD) และสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์เพียร์สนั  
 ผลการศึกษา พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกั
ของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติเรียงลาํดบัจากมากไปหานอ้ย ไดแ้ก่ ดา้นท่ีพกัและการบริการ ดา้นสถานท่ี
หรือช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นพนักงานให้บริการและดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ
บริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นราคา โดยมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัของ
นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในระดบัสูง ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัของ
นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ ไดแ้ก่ เพศ  ภูมิลาํเนา อาย ุ ระดบัการศึกษา อาชีพ สถานภาพสมรส และรายได้
ของนกัท่องเท่ียว  ประสบการณ์พกัแรม และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นท่ีพกัและการบริการ  
ดา้นราคา  ดา้นสถานท่ีหรือช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นพนกังานให้บริการ  
ดา้นกระบวนการบริการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพมีความสมัพนัธ์กนั 
 ผลสรุป ปัจจยัส่วนบุคคล ประสบการณ์พกัแรม และส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการท่ีพกัของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติ ผูป้ระกอบธุรกิจท่ีพกัสามารถนาํผลการ
คน้ควา้อิสระในคร้ังน้ีไปใชเ้ป็นแนวทางในการดาํเนินธุรกิจท่ีพกัแรมในเขตกรุงเทพมหานครได ้โดย
ควรมีการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของนักท่องเท่ียว มีการประเมิน
ความพึงพอใจของนกัท่องเท่ียวเพื่อนาํผลท่ีไดม้าปรับปรุงการใหบ้ริการและพยายามสร้างความแตกต่าง
ของสินคา้และการใหบ้ริการ 
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ABSTRACT 
 

 This independent study had objectives as follows: 1) to study level of  marketing mixed 
factors towards decision of foreign tourists in choosing accommodation service 2)  to study marking 
mixed factors  affecting the decision of foreign tourist in choosing the accommodation service  3) to 
study the correlation between factors concerning experience in staying overnights of foreign tourists 
and their decision  in choosing the accommodation service according to marketing mix factors, and   
4) to study the problems and recommendation in making decision I choosing the accommodation 
service of foreign tourist. Statistics used in data analysis included Frequency, Percentage, Average 
Value, Standard Deviation, Independent Sample t-test, One-Way ANOVA, Fisher’s Least Significant 
Difference (LSD) test, and Pearson Correlation Co-Efficiency. 
 The result showed that marketing mix factors affecting choice in making their decision in 
using accommodation service were placed in order respectively from greater effects to smaller ones, 
namely: the aspect of the accommodation and the quality of services, the place and the distribution 
channel, performance of the service personnel, physical characteristics, service process, marketing 
campaign, and pricing.  All the sides of marketing mix factors affect highly the decision in using the 
accommodation service of the foreign tourists.  Personal factors affecting the average scores in 
marketing mix factors for making decision in choosing the accommodation services of foreign tourists 
were, gender, domicile, age, education level, occupation, marital status, and income of the tourists. 
Experience in staying overnights of foreign tourists and making decision in using the accommodation 
service according to marketing mix factors on the accommodation and quality of services, prices, 
place of channel of distribution, marketing promotion, and service personnel, service process and 
physical characteristics were all correlated. 
 In conclusion personal factors, experience in staying overnight and the marketing mix 
affected the decision in choosing the accommodation. The accommodation business can use the results 
to develop marketing strategy and customize strategy to be consistent with customers needs.  Results 
of tourist satisfaction should be evaluated in order to improve the services and to create differences of 
products and services. 
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บทที่ 1 
 

บทน า 
 
1.1  ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 อุตสาหกรรมการท่องเท่ียวถือว่าเป็นธุรกิจหลกัอย่างหน่ึงท่ีท าให้ประเทศชาติมีรายได ้ 
รวมทั้งท าใหเ้กิดประโยชน์กบัธุรกิจหลายประเภท  ทั้งธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงและธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้ง
ทางออ้ม เช่น ธุรกิจเก่ียวกบัท่ีพกั  ธุรกิจเก่ียวกบัการเดินทาง การน าเท่ียวและการขนส่ง ธุรกิจเก่ียวกบั
อาหาร  ธุรกิจเก่ียวกบัการเงิน ธุรกิจเก่ียวกบัการจ าหน่ายของท่ีระลึก ธุรกิจเก่ียวกบัการส่ือสารและ
โทรคมนาคม  ตลอดจนถึงการผลิตสินคา้ทั้งสินคา้เกษตร สินคา้ OTOP  สินคา้หัตกรรมและสินคา้ท่ี
เกิดจากภูมิปัญญาชาวบา้นทั้งหลาย บทบาทท่ีส าคญัมากของอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวคือท าให้เกิด
รายไดแ้ละท าใหเ้กิดอาชีพ ท าใหป้ระชาชนมีงานท า ส่งผลใหเ้กิดผลในทิศทางท่ีดีในแง่เศรษฐกิจและ
สงัคม   
 กรุงเทพมหานครเป็นเมืองหลวงของประเทศไทย จึงเป็นศูนยก์ลางความเจริญในทุกดา้น  
เป็นศนูยก์ลางการปกครอง เศรษฐกิจ การศึกษา วฒันธรรม ระบบการขนส่งท่ีดี รวมทั้งการติดต่อกบั
นานาชาติ เหตุผลหลกัท่ีเหล่านกัท่องเท่ียวต่างพากนัเลือกกรุงเทพฯ  เป็นสถานท่ีแรกก็คือ กรุงเทพฯ มี
แหล่งท่องเท่ียวท่ีน่าสนใจมากมายและหลากหลายประเภท เป็นเมืองแห่งสีสันทั้งในยามค ่าคืนและ
ยามกลางวนั เต็มไปดว้ยเร่ืองราวทางประวติัศาสตร์และความรู้รอบตวั ท่องเท่ียวไดไ้ม่จ  ากดัเวลาและ
ไม่จ  าเป็นตอ้งมีงบประมาณมาก แหล่งท่องเท่ียวท่ีส าคญัและมีอยู่เป็นจ านวนมากของกรุงเทพฯ คือ
แหล่งท่องเท่ียวประเภทพระราชวงัและวดัท่ีน่าสนใจ ได้แก่ พระบรมมหาราชวังพระท่ีนั่งดุสิต      
มหาปราสาท พระท่ีนัง่จกัรีมหาปราสาท วดัพระศรีรัตนมหาศาสดาราม วดัพระเชตุพนวิมลมงัคลาราม
ราชวรวิหาร เป็นตน้ ส าหรับแหล่งท่องเท่ียวประเภทพิพิธภณัฑ ์หอศิลป์ อนุสาวรีย ์และโบราณสถาน
ท่ีน่าสนใจก็มีมากมายเช่น หอศิลปวฒันธรรมแห่งกรุงเทพมหานคร พิพิธภณัฑสถานแห่งชาติ หอศิลป 
พิพิธภณัฑสถานแห่งชาติพระนคร เป็นตน้ ส่วนสถานท่ีท่องเท่ียวประเภทสวนสัตว ์สวนสนุก และ
การแสดง ก็มีอยูเ่ป็นจ านวนมาก ท่ีน่าสนใจไดแ้ก่ สวนสตัวดุ์สิต สวนสตัวเ์ปิดซาฟารีเวิลด์ สวนสยาม 
โรงละครสยามนิรมิต เป็นตน้ แมดู้ผิวเผิน กรุงเทพฯ จะเป็นเมืองท่ีเต็มไปดว้ยคอนกรีตและตึกสูง    
แต่กรุงเทพฯ ก็ยงัมีแหล่งท่องเท่ียวประเภทสวนสาธารณะและสวนสุขภาพอนัร่มร่ืนท่ีเป็นทั้งสถานท่ี
พกัผ่อนหย่อนใจและเป็นสถานท่ีออกก าลงักายอยู่หลายแห่งทั่วเมือง และท่ีขาดไม่ไดส้ าหรับการ
ท่องเท่ียวกรุงเทพฯ คือแหล่งชอ้ปป้ิงต่าง ๆ  ไดแ้ก่ ยา่นเยาวราช ตลาดนัดจตุจกัร สวนลุมไนต์บาซาร์ 
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ยา่นสยามสแควร์ ยา่นประตูน ้ า  ยา่นสีลม ยา่นสุขุมวิท ถนนขา้วสาร ตลาดน ้ าตล่ิงชนั รวมถึงตลาดนัด
และห้างสรรพสินคา้ต่าง  ๆ  นอกจากน้ียงัมีสถานท่ีท่องเท่ียวอ่ืน ๆ อีกเช่น ชายทะเลบางขุนเทียน 
สนามมวยเวทีราชด าเนิน หอสมุดแห่งชาติสะพานพระราม 8 เป็นตน้ และเหตุผลอีกประการท่ีถือเป็น
เสน่ห์ของเมืองไทยก็คือ ความเป็นกนัเองของคนไทยรวมถึงวฒันธรรมอนัดีงาม คนไทยเป็นคนมี
น ้ าใจเอ้ือเฟ้ือเผื่อแผ่ รู้จกัให้เกียรติซ่ึงกนัและกนั ทั้งน้ีเพราะไดรั้บการปลูกฝังจากครอบครัว ท าให ้  
คนไทยต่างนับถือกันและกนั อยู่ร่วมกนัอย่างพี่น้อง และน่ีก็ท าให้นักท่องเท่ียวรู้สึกอบอุ่นใจและ
ปลอดภัยเหมือนกับการได้อยู่ท่ามกลางญาติสนิทมิตรสหาย ท าให้ในปี พ.ศ.2552 มีนักท่องเท่ียว
ชาวต่างชาติเขา้มาท่องเท่ียวยงัประเทศไทย  จ  านวน 9,672,478 คน และเพ่ิมเป็น 10,352,046 คนในปี 
พ.ศ. 2553 (การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย  2554) 
 ธุรกิจท่ีพกัแรมเป็นธุรกิจหน่ึงท่ีมีความสมัพนัธโ์ดยตรงกบัอุตสาหกรรมการท่องเท่ียว และ
เป็นธุรกิจท่ีสร้างรายไดแ้ละสร้างอาชีพท่ีส าคญั ธุรกิจท่ีพกัแรมมีหลากหลายธุรกิจ อาทิเช่น โรงแรม   
รีสอร์ท  เกสต์เฮาส์  คอนโดมิเนียม  บ้านเช่า  อพาร์ทเมนต์ บงักะโล โมเต็ล หอพกั แคมป์ รีสอร์ท  
และเรือนแพ เป็นตน้ ท่ีพกัแต่ละประเภทมีราคาหลายระดบัต่างกนัตามขนาดของท่ีพกั ส่ิงอ  านวยความ
สะดวก  การบริการ ความปลอดภัย ความสะดวกในการเดินทาง การท่ีนักทองเท่ียวจะเลือกท่ีพกั   
แบบใด ข้ึนอยูก่บัปัจจยัหลาย ๆ ดา้น อาทิเช่น รายได ้รสนิยมของตวันกัท่องเท่ียว สถานท่ีท่องเท่ียวท่ี
นกัท่องเท่ียวตอ้งการเดินทางไป  เป็นตน้ ธุรกิจท่ีพกัแรมสามารถสร้างรายไดใ้หก้บัประเทศไดจ้  านวน
มาก จากการเขา้พกัแรมของนักท่องเท่ียวและการเลือกใชบ้ริการต่าง ๆ จากท่ีพกัแรม จากสถิติในปี 
พ.ศ. 2553 พบว่ามีนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติเขา้พกัแรมในกรุงเทพมหานคร จ  านวน 7,216,577 คน โดย
พกัแรมเฉล่ีย 2.09 วนั (การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย  2554) 
 จากเหตุผลดงักล่าว  แสดงใหเ้ห็นถึงแนวโน้มของความตอ้งการท่ีพกัท่ีมีอตัราการเพ่ิมข้ึน
ตามอตัราการเจริญเติบโตทางการท่องเท่ียว  ซ่ึงพิจารณาได้จากจ านวนนักท่องเท่ียวท่ีมีแนวโน้ม
ขยายตวัเพ่ิมข้ึนในอนาคต  และส่งผลใหเ้กิดการแข่งขนัในอุตสาหกรรมโรงแรม  ดงันั้นเพ่ือเป็นการ
เสริมสร้างศกัยภาพของผูป้ระกอบธุรกิจโรงแรมท่ีจะให้บริการตามความตอ้งการของนักท่องเท่ียว
ผูใ้ชบ้ริการท่ีพกั  นักลงทุน หรือผูป้ระกอบการธุรกิจโรงแรมจึงจ าเป็นท่ีจะตอ้งทราบความตอ้งการ
ของผูใ้ชบ้ริการท่ีพกั หรือปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อนกัท่องเท่ียวในการตดัสินใจเลือกท่ีพกั เพื่อน าขอ้มูลท่ี
ไดม้าใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผน ปรับปรุง และพฒันาการให้บริการเพื่อให้ตรงกบัความตอ้งการ
ของผูใ้ชบ้ริการท่ีพกัเพื่อใหก้ารด าเนินธุรกิจท่ีพกัประสบความส าเร็จ 
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1.2   วตัถุประสงค์การวจิยั 
1.  เพื่อศึกษาระดบัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกั

ของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตกรุงเทพมหานคร 
2.  เพื่อการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมผีลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัของ

นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตกรุงเทพมหานคร จ  าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียว 
3.  เพื่อการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัเก่ียวกบัประสบการณ์พกัแรมของนักท่องเท่ียว

ชาวต่างชาติกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
4. เพื่อการศึกษาปัญหาและขอ้เสนอแนะในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัของนักท่องเท่ียว

ชาวต่างชาติในเขตกรุงเทพมหานคร  
 
1.3   สมมตฐิานการวจิยั 

1.  ปัจจัยส่วนบุคคลของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้
บริการท่ีพกัในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

2.  ประสบการณ์พกัแรมของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใช้
บริการท่ีพกัในเขตกรุงเทพมหานครตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 
1.4   ขอบเขตของการวจิยั 

1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา ด าเนินการศึกษาโดยขอ้มลูปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัเก่ียวกบัประสบการณ์
พกัแรมเป็นตวัแปรอิสระ ส่วนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
เป็นตวัแปรตาม 

2.  ขอบเขตดา้นพ้ืนท่ีและประชากร  ด  าเนินการคน้ควา้อิสระเฉพาะนกัท่องเท่ียวท่ีพ  านักในท่ีพกั
บริเวณถนนสุขุมวิท กรุงเทพฯ 

3.  ขอบเขตด้านเวลา  การศึกษาวิจัยในคร้ังน้ี ด  าเนินการศึกษานักท่องเท่ียวต่างชาติท่ีเขา้มา
ท่องเท่ียวในประเทศไทย โดยเดินทางเขา้มาในช่วงเดือนมกราคม พ.ศ. 2554 - เดือนมีนาคม พ.ศ. 2555 
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1.5   ค าจ ากดัความในการวจิยั 
 นกัท่องเท่ียว  หมายถึง ผูท่ี้เดินทางมายงักรุงเทพฯ  
 การท่องเท่ียว หมายถึง การด าเนินกิจกรรมต่าง ๆ  ของบุคคลท่ีเดินทางเขา้มาในประเทศ
ไทยและพกัอาศยัในกรุงเทพฯ โดยปกติมีวตัถุประสงค์เพื่อการพกัผ่อนหย่อนใจ เพื่อธุรกิจ และเพื่อ
วตัถุประสงคอ่ื์น ๆ  เป็นระยะเวลาติดต่อกนัไม่เกิน 1 ปี 
 ท่ีพกัแรม หมายถึง สถานท่ีซ่ึงนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติใชพ้  านักระหว่างเดินทางเขา้มาใน
กรุงเทพฯ  จ  าแนกตามลกัษณะการใชบ้ริการ ดงัน้ี 
 1.  โรงแรม คือ ท่ีพกัแรมท่ีสร้างข้ึนเฉพาะแบ่งเป็นห้องพกั มีส่ิงอ  านวยความสะดวกแก่
นกัท่องเท่ียว และเก็บค่าเช่าเป็นรายหอ้ง 
 2.  เกสทเ์ฮาส์ คือ บา้นท่ีดดัแปลงหรือสร้างข้ึนและแบ่งหอ้งเป็นท่ีพกัแรม โดยเก็บค่าเช่า 
 3.  บงักะโล คือ ท่ีพกัแรมท่ีกลุ่มบุคคลหรือสถาบนัจดัไวเ้พื่อใหน้กัท่องเท่ียว โดยเก็บค่าเช่า 
 4.  รีสอร์ท คือ ท่ีพกัแรมท่ีมีลกัษณะหอ้งพกัเป็นหลงั ๆ มีบริเวณแวดลอ้มดว้ยธรรมชาติ 
 5.  คอนโดมิเนียม คือ ท่ีพกัแรมท่ีมีลกัษณะเป็นห้องพกั มีส่ิงอ  านวยความสะดวก อาจเก็บ    
ค่าเช่าเป็นรายหอ้งหรือสามารถซ้ือเป็นสมบติัส่วนตวัได ้
 6.  บา้นเช่า คือ บา้นท่ีสร้างข้ึนเพ่ือเป็นท่ีพกัแรมและเก็บค่าเช่า โดยอาจจะให้เช่าทั้งหลงั
หรือแบ่งใหเ้ช่าเป็นหอ้ง 
 7.  อพาร์ทเมนต ์ คือ ท่ีพกัแรมท่ีมีลกัษณะเป็นหอ้งพกัให้เช่า มีส่ิงอ  านวยความสะดวก แต่
นอ้ยกว่าโรงแรมหรือคอนโดมิเนียม โดยปกติจะมีราคาไม่สูงมาก 
 8.  อ่ืน ๆ คือ ท่ีพกัแรมในลกัษณะอ่ืน ๆ นอกเหนือจากโรงแรม เกสตเ์ฮาส์ บงักะโล รีสอร์ท  
คอนโดมิเนียม บา้นเช่า และอพาร์ทเมนต ์
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการ  หมายถึง องคป์ระกอบของเคร่ืองมือทาง
การตลาด  ซ่ึงธุรกิจท่ีพกัแรมน ามาใชใ้นการด าเนินธุรกิจเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาดใน
ตลาดเป้าหมาย ซ่ึงประกอบด้วยผลิตภัณฑ์หรือบริการ ราคา สถานท่ีหรือช่องทางการจัดจ าหน่าย    
การส่งเสริมการตลาด พนกังานใหบ้ริการ กระบวนการบริการและลกัษณะทางกายภาพ 
 ผลิตภณัฑห์รือบริการ  หมายถึง ผลิตภณัฑห์รือรูปแบบบริการต่าง ๆ ท่ีธุรกิจท่ีพกัแรมมีไว ้
ใหเ้พื่อใหบ้ริการแก่นกัท่องเท่ียว ประกอบดว้ย หอ้งพกั หอ้งอาหาร บริการต่าง ๆ เป็นตน้ 
 ราคา หมายถึง อตัราค่าบริการในการใหบ้ริการท่ีพกัแรม โดยจ าแนกตามประเภทของการ
ใหบ้ริการแก่ลกูคา้ มีการจ่ายช าระ  
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 สถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ  าหน่าย  หมายถึง  สถานท่ีตั้งของธุรกิจท่ีพกั หรือช่องทางการ
ติดต่อซ้ือหรือใหบ้ริการท่ีพกั หรือช่องทางในการเสนอบริการในรูปแบบต่าง ๆ รวมทั้งช่องทางในการ
จ่ายช าระค่าบริการของผูใ้ชบ้ริการ 
 การส่งเสริมการตลาด  หมายถึง วิธีการติดต่อส่ือสารทางการตลาดจากธุรกิจท่ีพกัไปยงั
นักท่องเท่ียวท่ีเดินทางเพื่อการท่องเท่ียว  เพื่อการรับรู้ถึงขอ้มูลการให้บริการซ่ึงเจา้ของธุรกิจท่ีพกั
น าเสนอ  เพื่อเป็นการส่งเสริมใหน้กัท่องเท่ียวเขา้มาใชบ้ริการท่ีพกัแรมมากข้ึน 
 บุคลากร หมายถึง บุคลากรฝ่ายงานต่าง ๆ ของธุรกิจท่ีพกัแรมซ่ึงเขา้มามีส่วนเก่ียวขอ้งกบั
การส่งมอบบริการและการใหบ้ริการแก่ลกูคา้ท่ีเป็นผูใ้ชบ้ริการ 
 กระบวนการบริการ  หมายถึง  วิธีการด าเนินงานบริการของผูป้ระกอบธุรกิจท่ีพกัแรมใน
การส่งมอบการบริการใหแ้ก่ลกูคา้ โดยผา่นกิจกรรมการบริการต่าง ๆ  
 ลกัษณะทางกายภาพ   หมายถึง ปัจจัยแวดล้อมหรือส่ิงแวดล้อมด้านต่าง ๆ ของการ
ใหบ้ริการแก่ลกูคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการธุรกิจท่ีพกั ท่ีสามารถสร้างใหเ้กิดความสะดวกสบาย อ  านวยความ
สะดวกและส่ือสารใหแ้ก่ผูท่ี้มาใชบ้ริการรับรู้หรือสมัผสัได ้
 การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ หมายถึง การท่ีบุคคลตกลงใจท่ีจะเลือกใชบ้ริการของธุรกิจ  
โดยอาศยัขอ้มลูข่าวสารจากแหล่งต่าง ๆ เพื่อใชใ้นการช่วยเลือกบริการธุรกิจท่ีพกัแรม 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค  หมายถึง กระบวนการตดัสินใจของนกัท่องเท่ียวแต่ละบุคคลท่ีท าการ
ประเมินผลเพื่อตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกั ไดแ้ก่ ช่วงระยะเวลาท่ีตอ้งการพกัแรม  เหตุผลท่ีเลือกพกั  
วตัถุประสงคใ์นการพกัแรม ส ารองหอ้งพกัก่อนการเดินทางหรือไม่ ผูม้ีส่วนร่วมในการเลือกท่ีพกัแรม 
ระยะเวลาท่ีพกัแรม  เป็นตน้ 
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1.6   กรอบแนวคดิในการวจิยั 
 ผูศึ้กษาท าการก าหนดกรอบแนวคิดในการวิจยัคร้ังน้ี  ดงัน้ี 

ตวัแปรอสิระ  ตวัแปรตาม 
   
ปัจจยัส่วนบุคคลของนกัท่องเทีย่ว  การตดัสินใจเลอืกใช้บริการที่พกั 

  ตามปัจจยัส่วนประสมทาง 
เพศ  การตลาด 
ภูมิล  าเนา   
อาย ุ  ปัจจยัดา้นท่ีพกัและการบริการ 
ระดบัการศึกษา  ปัจจยัดา้นราคา 
อาชีพ  ปัจจยัดา้นสถานท่ีหรือช่องทางการ 
สถานภาพสมรส  จดัจ  าหน่าย 
รายได ้  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

  ปัจจยัดา้นพนกังานใหบ้ริการ 
  ปัจจยัดา้นกระบวนการบริการ 
ปัจจยัเกีย่วกบัประสบการณ์พกัแรม  ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

   
ระยะเวลาท่ีพกัในประเทศไทย   
ผูร่้วมเดินทาง   
วิธีในการจองหอ้งพกั/ท่ีพกั   

   
   
ภาพที่ 1.1  กรอบแนวคิดในการคน้ควา้อิสระ 
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1.7   ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
1. ทราบระดบัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัของ

นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตกรุงเทพมหานคร 
2. ทราบปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขต

กรุงเทพมหานคร จ  าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียว 
3.  ทราบความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัเก่ียวกบัประสมการพกัแรมของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติกบั

การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
4. ทราบปัญหาและข้อเสนอแนะในการตัดสินใจเลือกใช้บริการท่ีพักของนักท่องเท่ียว

ชาวต่างชาติในเขตถนนสุขุมวิท กรุงเทพมหานคร 
5. สามารถน าข้อมูลท่ีไดจ้ากการคน้ควา้อิสระไปเป็นแนวทางในการวางแผน ปรับปรุงการ

ด าเนินธุรกิจประเภทท่ีพกัแรมในเขตถนนสุขุมวิท กรุงเทพมหานคร 
 
 



บทที่ 2 
 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 

ผูศ้ึกษาทาํการศึกษาเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งดงัต่อไปน้ี 
1.  ขอ้มลูดา้นการท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร 
2.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
3.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัธุรกิจท่ีพกั 
4.  แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
5.  แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมการท่องเท่ียว 
6.  แนวคิดเก่ียวกบัการจูงใจและการตดัสินใจ 
7.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัธุรกิจบริการ 
8.  งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
2.1  ข้อมูลด้านการท่องเทีย่วกรุงเทพมหานคร 
 ข้อมูลของกรุงเทพมหานคร 
 กรุงเทพมหานคร หรือบางกอก เมืองหลวงของประเทศไทยเร่ิมก่อตั้ งภายหลงัจากท่ี
พระบาทสมเด็จพระพุทธยอดฟ้าจุฬาโลกทรงครองราชยป์ราบดาภิเษกเป็นปฐมกษตัริยแ์ห่งราชวงศ์
จกัรี เมื่อวนัเสาร์ท่ี 6 เมษายน เดือนห้า แรม 9 ค ํ่า ปีขาล พ.ศ. 2325 พระองค์ไดโ้ปรดเกลา้ฯ ให้สร้าง
พระราชวงัทางคุง้แม่นํ้ าเจา้พระยาฟากตะวนัออกเน่ืองจากเป็นชยัภูมิท่ีดีกว่ากรุงธนบุรีเพราะมีแม่นํ้ า
เจา้พระยาเป็นแนวคูเมืองทางดา้นตะวนัตก และดา้นใตอ้าณาเขตของ กรุงเทพฯ ในขั้นแรกถือเอาแนว
คูเมืองเดิมฝ่ังตะวนัออกของกรุงธนบุรี คือแนวคลองหลอดตั้งแต่ปากคลองตลาดจนออกสู่แม่นํ้ า
เจ้าพระยาบริเวณสะพานพระป่ินเกลา้ เป็นบริเวณเกาะรัตนโกสินทร์มีพ้ืนท่ีประมาณ 1.8 ตาราง
กิโลเมตร บริเวณท่ีสร้างพระราชวงันั้นเดิมเป็นท่ีอยูอ่าศยัของพระยาราชเศรษฐีและชาวจีนซ่ึงไดโ้ปรด
เกลา้ฯ ใหย้า้ยไปอยูท่ี่สาํเพง็ ในการก่อสร้างพระราชวงัโปรดเกลา้ฯ ให้พระยาธรรมาธิบดีกบัพระยา
วิจิตรนาวีเป็นแม่กองคุมการก่อสร้าง ไดต้ั้งพิธียกเสาหลกัเมืองเม่ือวนัอาทิตยเ์ดือน 6 ข้ึน 10 ค ํ่า ย ํ่ารุ่ง
แลว้ 54 นาที (21 เมษายน 2325) พระราชวงัแลว้เสร็จ เมื่อ พ.ศ. 2328 จึงไดจ้ดัให้มีพิธีบรมราชาภิเษก
ตามแบบแผนรวมทั้งงานฉลองพระนครโดยพระราชทานนามพระนครใหม่ “กรุงเทพมหานคร บวร
รัตนโกสินทร์ มหินทรายุธยามหาดิลกภพ นพรัตน์ราชธานีบุรีรมย ์อุดมราชนิเวศน์มหาสถาน        
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อมรพิมานอวตารสถิต สกักะทตัติยวิษณุกรรมประสิทธ์ิ” ต่อมาในสมยัพระบาทสมเด็จพระจอมเกลา้
เจา้อยูห่วัทรงเปล่ียน คาํว่า “บวรรัตนโกสินทร์” เป็น “อมรรัตนโกสินทร์” และในสมยัจอมพลถนอม 
กิตตติขจร เป็นนายกรัฐมนตรีไดร้วมจงัหวดัธนบุรีเข้าไวด้ว้ยกันกบักรุงเทพฯ แลว้เปล่ียนช่ือเป็น 
“กรุงเทพมหานคร” เมื่อวนัท่ี 14 ธนัวาคม พ.ศ. 2515  (เวบ็ไซตก์รุงเทพมหานคร 2555) 
 อาณาเขต 
  ทิศเหนือ  มีอาณาเขตติดต่อกบัจงัหวดันนทบุรี 
  ทิศใต ้  มีอาณาเขตติดต่อกบัจงัหวดัสมุทรปราการ 
  ทิศตะวนัออก  มีอาณาเขตติดต่อกบัจงัหวดัฉะเชิงเทรา 
  ทิศตะวนัตก  มีอาณาเขตติดต่อกบัจงัหวดันครปฐม 
 กรุงเทพมหานคร มีแหล่งท่องเท่ียวท่ีน่าสนใจมากมายและหลากหลายประเภท เป็นเมือง
แห่งสีสนัทั้งในยามคํ่าคืนและยามกลางวนั เต็มไปดว้ยเร่ืองราวทางประวติัศาสตร์และความรู้รอบตวั 
ท่องเท่ียวไดไ้ม่จาํกดัเวลาและไม่จาํเป็นตอ้งมีงบประมาณมาก  แหล่งท่องเท่ียวท่ีสาํคญัและมีอยู่เป็น
จาํนวนมากมายของกรุงเทพฯ คือแหล่งท่องเท่ียวประเภทพระราชวงัและวดัท่ีน่าสนใจ ได้แก่ 
พระบรมมหาราชวงั พระท่ีนั่งดุสิตมหาปราสาท พระท่ีนั่งจกัรีมหาปราสาท วดัพระศรีรัตนมหา  
ศาสดาราม วดัพระเชตุพนวิมลมงัคลารามราชวรวิหาร เป็นตน้   สาํหรับแหล่งท่องเท่ียวประเภท
พิพิธภณัฑ ์หอศิลป์ อนุสาวรีย ์และโบราณสถานท่ีน่าสนใจก็มีมากมาย เช่น หอศิลปวฒันธรรมแห่ง
กรุงเทพมหานคร พิพิธภณัฑสถานแห่งชาติ หอศิลป พิพิธภณัฑสถานแห่งชาติพระนคร เป็นตน้  ส่วน
สถานท่ีท่องเท่ียวประเภทสวนสตัว ์สวนสนุก และการแสดงก็มีอยู่เป็นจาํนวนมาก ท่ีน่าสนใจไดแ้ก่ 
สวนสัตว์ดุ สิต  สวนสัตว์เปิดซาฟารี เวิลด์   สวนสยาม โรงละครสยามนิรมิต  เ ป็นต้น 
แมดู้ผวิเผนิกรุงเทพฯ จะเป็นเมืองท่ีเต็มไปดว้ยคอนกรีตและตึกสูง แต่กรุงเทพฯ ก็ยงัมีแหล่งท่องเท่ียว
ประเภทสวนสาธารณะและสวนสุขภาพอนัร่มร่ืนท่ีเป็นทั้งสถานท่ีพกัผ่อนหย่อนใจและเป็นสถาน
ออกกาํลงักายอยูห่ลายแห่งทัว่เมือง  และท่ีขาดไม่ไดส้าํหรับการท่องเท่ียวกรุงเทพฯ คือแหล่งชอ้ปป้ิง
ต่าง ๆ ไดแ้ก่ ยา่นเยาวราช ตลาดนดัจตุจกัร สวนลุมไนต์บาซาร์ ย่านสยามสแควร์ ย่านประตูนํ้ า ย่าน   
สีลม ย่านสุขุมวิท ถนนข้าวสาร ตลาดนํ้ าตล่ิงชัน รวมถึงตลาดนัดและห้างสรรพสินค้าต่าง ๆ 
นอกจากน้ียงัมีสถานท่ีท่องเท่ียวอ่ืน ๆ  อีก เช่น ชายทะเลบางขุนเทียน สนามมวยเวทีราชดาํเนิน 
หอสมุดแห่งชาติ สะพานพระราม 8 เป็นตน้ 
 กรุงเทพมหานครเป็นเมืองหลวงของประเทศไทยจึงเป็นศูนยก์ลางการปกครอง เศรษฐกิจ 
การศึกษา วฒันธรรม รวมทั้งระบบการขนส่งท่ีดี เหตุผลหลกัท่ีเหล่านักท่องเท่ียวต่างพากนัเลือก
กรุงเทพฯ เป็นสถานท่ีแรกก็คือ มีสถานท่ีท่องเท่ียวมากมาย และเหตุผลอีกประการท่ีถือเป็นเสน่ห์ของ
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เมืองไทยก็คือ ความเป็นกันเองของคนไทยรวมถึงวฒันธรรมอนัดีงาม คนไทยเป็นคนมีนํ้ าใจ
เอ้ือเฟ้ือเผือ่แผ ่รู้จกัใหเ้กียรติซ่ึงกนัและกนั ทงัน้ีเพราะไดรั้บการปลูกฝังจากครอบครัวทาํให้คนไทย
ต่างนับถือกันและกัน อยู่ร่วมกันอย่างพี่น้อง และน่ีก็ทาํให้นักท่องรู้สึกอบอุ่นใจและปลอดภัย
เหมือนกนัการไดอ้ยูท่่ามกลางญาติสนิทมิตรสหาย  
 ภูมปิระเทศ 
 กรุงเทพมหานครตั้งอยูบ่นฝ่ังท่ีราบลุ่มของแม่นํ้ าเจา้พระยา แม่นํ้ าสายสาํคญัซ่ึงถือเป็นเส้น
เลือดใหญ่หล่อเล้ียงคนไทยทั้งชาติ โดยตั้งอยูบ่นละติจูดท่ี 13 องศา 45 ลิปดาเหนือ และลองจิจูดท่ี 100 
องศา 28 ลิปดาตะวนัออก เน่ืองจากมีท่ีตั้งอยู่บริเวณใกลเ้ส้นศูนยสู์ตร ทาํให้ประเทศไทยค่อนขา้งมี
สภาพอากาศร้อนช้ืน   พระบาทสมเด็จพระพุทธยอดฟ้าจุฬาโลกมหาราช รัชกาลท่ี 1    แห่งราชวงศ์
จกัรี ไดส้ถาปนากรุงรัตนโกสินทร์เป็นราชธานีเมื่อ พ.ศ.2325 โดยมีกรุงเทพฯ เป็นเมืองหลวง ตั้งอยู่
ใกลบ้ริเวณดินดอนสามเหล่ียมลุ่มแม่นํ้ าเจา้พระยา และดว้ยลกัษณะท่ีตั้งเช่นน้ี ทาํให้เป็นเมืองท่ีมี
ชัยภูมิเหมาะแก่การป้องกันการรุกราน และยงัเป็นเมืองท่ีมีนํ้ าท่าอุดมสมบูรณ์เหมาะแก่การ
เกษตรกรรม โดยมีขนาดพ้ืนท่ี 4.14 ตารางกิโลเมตร และไดข้ยายขนาดพ้ืนท่ีเร่ือยมาจนกระทัง่ปัจจุบนั
กรุงเทพมหานครประกอบดว้ยเขตการปกครอง 50 เขต และมีพ้ืนท่ี 1,568.737 ตารางกิโลเมตร   สภาพ
ภูมิอากาศไดรั้บอิทธิพลจากลมมรสุมประจาํฤดูท่ีพดัผ่าน แบ่งไดเ้ป็น 3 ฤดู ดงัน้ี ฤดูฝน (พฤษภาคม-
ตุลาคม) ฤดูหนาว (พฤศจิกายน-มกราคม) และฤดูร้อน (กุมภาพนัธ์-เมษายน) โดยมีอุณหภูมิเฉล่ีย
ตํ่าสุด-สูงสุดประมาณ 25-35 องศาเซลเซียส 
 การบริหารการปกครอง 
 การบริหารส่วนการปกครองของกรุงเทพมหานครนั้น ได้แยกเป็นเอกเทศเช่นเดียวกับ
จงัหวดัอ่ืน ๆ ซ่ึงหน่วยงานในทอ้งท่ี จะเป็นผูรั้บผิดชอบดูแลสภาพความเป็นอยู่ และได้รับการ
สนบัสนุนจากรัฐบาล โดยมีผูว้่าราชการกรุงเทพมหานคร และรองผูว้่าราชการกรุงเทพมหานคร มา
จากการเลือกตั้งและเป็นผูรั้บผดิชอบในการบริหารงานอยูใ่นตาํแหน่งตามวาระคราวละ 4 ปี 
 สภาพเศรษฐกจิ 
 กรุงเทพมหานคร เป็นศูนยก์ลางธุรกิจของประเทศไทย รวมทั้งในแถบภูมิภาคเอเชีย
ตะวนัออกเฉียงใตด้ว้ย โดยเศรษฐกิจหลกัประกอบดว้ย 2 ส่วนดว้ยกนัคือ ส่วนแรกเป็นรายไดจ้ากภาค
การเกษตรกรรมและถือเป็นรายไดห้ลกัของประเทศ คิดเป็นร้อยละ 25 ของรายไดป้ระชาชาตินบัตั้งแต่ 
พ.ศ. 2528 เป็นตน้มา และมีแนวโน้มท่ีจะสูงข้ึนเร่ือย ๆ นอกจากน้ีร้อยละ 60 ของสินคา้ท่ีส่งออกใน 
แต่ละปีลว้นแลว้แต่มาจากภาคการเกษตรทั้งส้ิน และรายไดอี้กส่วนหน่ึงมาจากอุตสาหกรรมการ
ท่องเท่ียวนัน่เอง 
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 ประชากร 
 ในระหว่าง พ.ศ. 2325-2443 ซ่ึงเป็นช่วงแรกของการก่อตั้งเมืองหลวงนั้น การเพ่ิมจาํนวน
ประชากรนั้นค่อนขา้งชา้มาก เพราะในขณะนั้นเป็นช่วงท่ีมีการพฒันาพ้ืนท่ีให้เป็นเขตเมือง โดยมี
พ้ืนท่ีเพียง 18 ตารางกิโลเมตร จึงมีจาํนวนประชากร 600,000 คน ต่อมาหลงัจากเกิดสงครามโลกคร้ังท่ี
สอง จาํนวนประชากรก็เพ่ิมข้ึนอย่างรวดเร็ว นาํไปสู่การพฒันาโครงสร้างพ้ืนฐานเพ่ือการอุปโภค
บริโภค เพื่อรองรับกบัจาํนวนประชากรท่ีเพ่ิมข้ึน จากเดิม 1.6 ลา้นคน เม่ือ พ.ศ. 2491 เป็น 5.4 ลา้นคน
ใน พ.ศ. 2529 และเพ่ิมเป็น 5.6 ลา้นคนเม่ือ พ.ศ. 2542  
 ในปัจจุบนักรุงเทพฯ  มีจาํนวนประชากรตามขอ้มลูจากหน่วยทะเบียนราษฎรเกือบ 7 ลา้น
คน หรืออาจจะถึง 10 ลา้นคนในความเป็นจริง ส่วนใหญ่ประชากรในกรุงเทพฯ จะเป็นคนไทย ร้อยละ 
25 ท่ีเป็นคนจีนหรือผูอ้พยพจากประเทศต่าง ๆ ดว้ยลกัษณะความเป็นอยูแ่ละวฒันธรรมอนัดีงามทาํให้
คนไทยมีความเป็นกนัเอง ยิ้มแยม้แจ่มใสอยู่เสมอ จึงได้รับการยกย่องว่าเป็นสยามเมืองยิ้ม และ
กลายเป็นเสน่ห์อยา่งหน่ึงของดินแดนน้ี  ระบบการขนส่งรถไฟฟ้ามหานคร หรือรถไฟฟ้า BTS เป็น
ระบบการขนส่งท่ีรวดเร็วและปลอดภยั โดยแบ่งเป็น 2 เส้นทางดว้ยกนัคือ เส้นทางสุขุมวิท (สถานี
อ่อนนุช-สถานีหมอชิต) และเสน้ทางสีลม (สถานีสะพานตากสิน-สถานีสนามกีฬาแห่งชาติ) โดยราคา
ค่าโดยสารจะอยู่ระหว่าง 10-40 บาท และเพ่ือความประหยดั นักท่องเท่ียวสามารถซ้ือบตัรโดยสาร
ประเภท 30 วนั ราคา 250 บาท (10 เท่ียว) หรือบตัร 1 วนั ราคา 100 บาท (ไม่จาํกดัจาํนวนเท่ียวและ
ระยะทาง)  สามารถใชบ้ริการของศนูยบ์ริการนกัท่องเท่ียวบีทีเอส ไดท่ี้สถานีสยาม สถานีนานา และ 
สถานีสะพานตากสิน เปิดใหบ้ริการทุกวนัตั้งแต่เวลา 08.00 - 20.00 น. รถไฟฟ้ากรุงเทพ ฯ รถไฟฟ้า
กรุงเทพฯ เป็นอีกทางเลือกหน่ึงของการเดินทางท่ีสะดวกและรวดเร็ว โดยมีจุดเร่ิมตน้ของเสน้ทางสาย
เฉลิมรัชมงคลท่ีสถานีหวัลาํโพง ส้ินสุดปลายทางท่ีสถานีบางซ่ือ ผ่านทั้งหมด 18 สถานี และอตัราค่า
โดยสารจะอยูร่ะหว่าง 10-15 บาท (ในช่วงทดลองอตัราค่าโดยสาร) รถไฟฟ้ากรุงเทพฯ เปิดให้บริการ
ตั้งแต่ 06.00-24.00 น.ของทุกวนั (เวบ็ไซตก์รุงเทพมหานคร  2555) 
 รถโดยสารประจ าทาง 
 รถโดยสารประจาํทางของ ขสมก. มีไวร้องรับผูใ้ชบ้ริการจาํนวนมาก อีกทั้งยงัมีราคาถูกคือ
ตั้งแต่ราคา 5 บาทตลอดเสน้ทาง รถโดยสารปรับอากาศ (สีนํ้ าเงิน) อตัราค่าโดยสารจะอยู่ระหว่าง 9 – 
17 บาท ส่วนรถโดยสารปรับอากาศยโูร2 (เหลือง-ส้ม) อตัราค่าโดยสารจะอยู่ระหว่าง 11 – 21  บาท 
รถโดยสารปรับอากาศไมโครบสั อตัราราคา 20 บาทตลอดเส้นทาง  นอกจากน้ีแผนท่ีเส้นทางเดินรถ
สามารถหาซ้ือไดจ้ากร้านขายหนงัสือทัว่ไป ส่วนแผนท่ีกรุงเทพฯ นั้นสามารถขอรับไดท่ี้การท่องเท่ียว
แห่งประเทศไทย 
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 รถแท็กซ่ี 
 รถแท็กซ่ีท่ีประจาํอยู่ท่ีสนามบินและโรงแรมจะมีการกาํหนดอตัราราคาท่ีแน่นอน ส่วน
แท็กซ่ีท่ีใหบ้ริการทัว่ไปจะมีมิเตอร์เป็นตวับอกระยะทางและค่าโดยสารโดยอตัโนมติั ราคาเร่ิมตน้ท่ี 
35 บาทในระยะ 3 กิโลเมตรแรก เฉล่ียอตัราราคาประมาณ 5 บาทต่อกิโลเมตร (ทั้งน้ีข้ึนอยู่กบัสภาพ
การจราจรดว้ย) 
 รถตุ๊กตุ๊ก 
 รถตุ๊กตุ๊กมีช่ือเรียกทางราชการว่ารถสามลอ้เคร่ือง นิยมใชใ้นการเดินทางในระยะท่ีไม่ไกล
มากนกั ค่าโดยสารนั้นผูโ้ดยสารสามารถตกลงต่อรองกนัก่อนได ้ราคาเร่ิมตน้ท่ี 3 กิโลเมตรแรกคือ
ประมาณ 30 บาท  ในการเดินทางโดยเรือนั้นนักท่องเท่ียวมีความจาํเป็นอย่างยิ่งท่ีจะตอ้งทราบถึง
ลกัษณะของเรือประเภทต่าง ๆ เพื่อความสะดวกและการกาํหนดระยะเวลาในการเดินทาง เสน้ทางของ
เรือโดยสารท่ีแล่นในแม่นํ้ าเจา้พระยาคือนนทบุรี-กรุงเทพฯ โดยเร่ิมจากท่านํ้ านนท์ฯ และหมดระยะท่ี
ท่าเรือสะพานตากสิน (สาธร) เรือธรรมดา (ไม่มีธง) จะจอดทุกท่าเรือท่ีบริษทัเป็นเจา้ของหรือไดรั้บ
สมัปทาน ราคาเร่ิมตน้ท่ี 8 บาท  เรือเร็ว (ธงสม้) ไม่ต่างจากเรือธรรมดามากนกั แต่จะจอดสลบัเวน้บาง
ท่า เพ่ือเพ่ิมความรวดเร็วในการเดินทาง อตัราค่าโดยสาร 10 บาทตลอดสาย เรือด่วนพิเศษ (ธงเหลือง) 
จะจอดรับผูโ้ดยสารเฉพาะท่าใหญ่ท่ีมีคนหนาแน่น ทาํให้ใชเ้วลาน้อยกว่าเรือสองประเภทท่ีกล่าวมา 
หลงัจากใหบ้ริการในชัว่โมงเร่งด่วนแลว้ เรือน้ีจะกลายเป็นเรือนาํเท่ียวและจะมีมคัคุเทศน์ของบริษทั
เป็นผูใ้หข้อ้มลูการท่องเท่ียวระหว่างสองฝ่ังแม่นํ้ าเจา้พระยา อตัราค่าโดยสาร 15 บาทตลอดสาย  เรือ
ติดธงฟ้า เป็นบริการใหม่ท่ีเพ่ิงเปิดข้ึน และมีความเร็วสูงสุด เพราะจอดรับส่งผูโ้ดยสารเพียง 3 ท่า
เท่านั้นคือ ท่านํ้ านนทฯ์ ท่านํ้ าศิริราช และท่าเรือสะพานตากสิน อตัราค่าโดยสารจะอยู่ระหว่าง 25-35 
บาท ในชัว่โมงเร่งด่วน บ่อยคร้ังท่ีอาจจะตอ้งพบกบัสภาพการจราจรติดขดั  มอเตอร์ไซค์รับจา้งใน
ชัว่โมงเร่งด่วน  มกัจะประสบกบัปัญหาการจราจรติดขดั มอเตอร์ไซครั์บจา้งจึงเป็นอีกทางเลือกหน่ึงท่ี
จะช่วยพาคุณไปสู่ท่ีหมายไดท้ันเวลา ส่วนอตัราค่าโดยสารนั้นสามารถตกลงกนัก่อนได ้โดยราคา
เร่ิมตน้ท่ี 5 บาท  
 สถานที่ท่องเที่ยวใน กรุงเทพมหานคร 
 - สยามสแควร์ 
  ร้านขายเส้ือผา้ เคร่ืองแต่งกายเฉพาะในสยามสแควร์ มาบุญครอง สยามเซ็นเตอร์ 
และสยามดิสคฟัเวอร่ี มีทั้งหมดมากมายหลายร้อยร้าน ส่วนใหญ่เป็นแฟชัน่ท่ีล ํ้ายคุทนัสมยัตามเทรนด์
ของตลาดแฟชัน่โลก แฟชัน่กบัสยามสแควร์จึงอยู่คู่กนัมาแสนนาน ในระดบัราคาท่ีแตกต่างกนัใคร
ตอ้งการแบบแบรนดเ์นมของแท ้ตอ้งข้ึนไปบนหา้งสยามเซ็นเตอร์ หรือสยามดิสคฟัเวอร่ี หากตอ้งการ
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ไดข้องราคารองลงมาก็หาซ้ือไดท่ี้มาบุญครอง แต่ถา้เป็นสินคา้ราคาเดียวหรือใกลเ้คียงกบัสวนจตุจกัร 
ก็ตอ้งเป็นร้านคา้ยอ่ยในสยาม 
 - บางล าพู /ถนนข้าวสาร 
  บางลาํพ ูยา่นการคา้เก่าแก่แห่งหน่ึงของกรุงเทพมหานคร ท่ียงัคงคลาคลํ่าไปดว้ยผูค้น
ท่ีเขา้มาจบัจ่ายซ้ือหาสินคา้คุณภาพในราคาต่อรองได ้และยงัมีอาหารคาวหวานรสเลิศ อีกนานาชนิด
ใหไ้ดเ้ดินซ้ือหาติดมือกลบับา้น ถนนขา้วสารเป็นท่ีรู้จกักนัดีในหมู่นักท่องเท่ียวชาวต่างประเทศ มีท่ี
พกัราคาถกู แหล่งจาํหน่ายเคร่ืองประดบัเงิน เส้ือผา้ และยงัร้านอาหารนานาชาติไวบ้ริการตลอดสอง
ฟากฝ่ังถนน   
 - สะพานพระพุทธยอดฟ้าฯ 
  สะพานพระพุทธยอดฟ้าฯ ปัจจุบนันอกจากจะเป็นสาธารณูปโภคท่ีมีความสาํคัญ
อย่างยิ่งของกรุงเทพฯ แลว้ ยงัเป็นท่ีพกัผ่อนหย่อนใจของผูค้น ในเวลาตั้งแต่ 18.00 น.- 23.00 น. 
บริเวณเชิงสะพานฝ่ังพระนครจะมีตลาดนดัใหญ่มีสินคา้มากมาย โดยเฉพาะเส้ือผา้ เคร่ืองประดบั เป็น
ท่ีนิยมของบรรดาวยัรุ่น นอกจากน้ียงัเป็นท่ีขายงานศิลปะของบรรดานักศึกษาเพาะช่างอีกดว้ย ตลาด
นดัสะพานพุทธฯ เปิดทุกวนัยกเวน้วนัจนัทร์ 
 - ถนนเยาวราช 
  เป็นยา่นการคา้ของไทยเช้ือสายจีน ตลอดเส้นทางมีร้านคา้ขายทองคาํ ร้านจาํหน่าย
สินคา้จากเมืองจีน ร้านอาหาร และตลาดเก่า ซ่ึงเป็นท่ีจาํหน่ายอาหารสด-แห้ง จากเมืองจีน ซ่ึงเป็นท่ี
รู้จกัดีของคนกรุงเทพฯ ในยามคํ่าคืนจะมีอาหารนานาชนิดใหเ้ลือกรับประทานทั้งคาว หวาน อาทิเช่น 
ก๋วยจับ๊ ก๋วยเต๋ียวคัว่ไก่ อาหารทะเลเผา ผดัไทย บวัลอยนํ้ าขิง เกาลดั เป็นตน้ 
 - ตลาดนัดจตุจกัร 
  ถา้กล่าวถึง “ตลาดนดัจตุจกัร” ในยคุน้ีคงไม่มีใครไม่รู้จกั เพราะเป็นแหล่งรวมสินคา้
นานาชนิดและร้านคา้มากมาย สินคา้จากทัว่ทุกมุมของประเทศและยงัเป็นตลาดขายส่งผลิตภณัฑ์ของ
เกษตรกรและ ฝีมือชาวบา้น ความหลากหลายในบรรยากาศอนัคึกคกัของตลาดนัดจตุจกัร สร้างสีสัน
ในวนัหยดุสุดสปัดาห์ใหก้บัคนกรุงเทพฯ มาชา้นาน จนนับเป็นอีกหน่ึงสถานท่ีท่องเท่ียวสาํคญักลาง
เมืองหลวงแห่งน้ี จนเป็นตาํนานแห่งตลาดนดัท่ีใหญ่ท่ีสุดในโลก 
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2.2   แนวคดิและทฤษฎีเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 
1.   ความหมายของการตลาด  
 คอตเลอร์ ฟิลลิป และ อาร์มสตรอง (1996: 123) กล่าวว่า การตลาดเป็นกระบวนการในการ

แลกเปล่ียนสินคา้และบริการจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ใน
ขณะเดียวกนั ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2538 : 8) ไดใ้หค้วามหมายเพ่ิมเติมเก่ียวกบัการตลาดดงัน้ี 
การตลาด คือ กระบวนการในการวางแผน และการบริหารแนวความคิด การตั้งราคา การส่งเสริม
การตลาด และการจัดจาํหน่ายความคิดสินค้าและบริการ เพื่อให้เกิดการแลกเปล่ียนท่ีสนองความ     
พึงพอใจส่วนบุคคล และวตัถุประสงคข์ององคก์ร 

 สมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา (The American Marketing Association--AMA.) ไดใ้ห้
ความหมาย "การตลาด" ว่า  การตลาดเป็นกิจกรรมทางธุรกิจท่ีทาํให้สินคา้และบริการผ่านจากผูผ้ลิต 
ไปยงัผูบ้ ริโภค เพื่อสนองตอบความต้องการและทําให้ผูบ้ ริโภคเกิดความพึงพอใจ และใน
ขณะเดียวกนัก็บรรลุวตัถุประสงคข์องกิจการดว้ย 

 Phillip Kotler (1997) กล่าวว่า การตลาด หมายถึง การทาํกิจกรรมกบัตลาดเพื่อให้เกิดการ
แลกเปล่ียนโดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อบาํบดัความตอ้งการและสนองต่อความจาํเป็นของมนุษยท์าํให้เกิด
ความพึงพอใจ 

 Harry L. Hansan กล่าวว่า การตลาดเป็นขบวนการคน้หาความจาํเป็นและความตอ้งการของ
มนุษย ์และวิเคราะห์ออกมาเพ่ือท่ีจะหาสินคา้หรือบริการท่ีมาสนองตอบความตอ้งการนั้น ๆ 

 McCarthy กล่าวว่า การตลาดเป็นกิจกรรมทางธุรกิจท่ีทาํให้สินค้าหรือบริการผ่านจาก
ผูผ้ลิตไปสู่ผูบ้ริโภค เพื่อสนองความตอ้งการและทาํความพอใจให้กบัผูบ้ริโภค ตลอดจนเพื่อบรรลุ
วตัถุ ประสงคข์องบริษทัดว้ย 

 สรุปไดว้่า การตลาด  หมายถึง กระบวนการของการวางแผนและกิจกรรมทางธุรกิจท่ีทาํให้
สินคา้หรือบริการเกิดการแลกเปล่ียนจากผูผ้ลิตสินคา้และบริการไปกบัผูบ้ริโภค โดยมีวตัถุประสงค์
เพ่ือตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคเป็นสาํคญั รวมทั้งตอบสนองวตัถุประสงคข์ององคก์ร 

2.   ความหมายส่วนประสมทางการตลาด 
 ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ เคร่ืองมือหรือปัจจยัทางการตลาดท่ีควบคุมได้

ท่ีธุรกิจตอ้งใชร่้วมกนั เพื่อตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจแก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
หรือเพื่อกระตุน้ใหก้ลุ่มลกูคา้เป้าหมายเกิดความตอ้งการสินคา้และบริการของตน  มีผูใ้ห้ความหมาย
ไวแ้ตกต่างกนั ดงัน้ี  
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 Phillip Kotler (2003) ไดใ้ห้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดไวว้่าเป็นเคร่ืองมือ
ทางการตลาดท่ีธุรกิจต้องใช้เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์เป้าหมายทางการตลาด  ส่วนประสมทาง
การตลาดเป็นส่วนประกอบท่ีสาํคญัของการกาํหนดกลยทุธก์ารตลาด   

 Stanton William J. and Others (1991 : 641) ไดใ้ห้ความหมายของส่วนประสมทาง
การตลาดว่า การรวมกนัของส่วนประกอบสาํคญั 4 ตวัคือ สินคา้  โครงสร้างราคา ระบบการกระจาย
สินคา้ และกิจกรรมการส่งเสริมการขาย  ซ่ึงบรรจุอยูใ่นโปรแกรมการตลาด 

 ธงชยั  สนัติวงษ ์(2542 : 34) ไดใ้หค้วามหมายของส่วนประสมทางการตลาดว่า การผสมท่ี
เขา้กนัไดดี้ เป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนัของการกาํหนดราคา การส่งเสริมการขาย  ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขาย 
และระบบการจดัจาํหน่ายซ่ึงมีการออกแบบเพื่อใชส้าํหรับการเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการ 

 พรสิริ ทิวาวรรณวงศ์ (2546) กล่าวว่า 7’Ps เป็นเคร่ืองมือท่ีองค์กรใช้ในการวิเคราะห์
ส่วนผสมทางการตลาดของธุรกิจบริการ ประกอบไปดว้ย 

 ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพ่ือตอบสนองความจาํเป็นหรือ
ความตอ้งการของลกูคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสมัผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้เช่น บรรจุ
ภณัฑ ์ สี ราคา คุณภาพ  ตราสินคา้ บริการ และช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็นสินคา้ บริการ 
สถานท่ี บุคคล หรือความคิด  ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ์จึง
ประกอบดว้ยสินคา้ บริการ ความคิด  สถานท่ี องค์กรหรือบุคคล ผลิตภัณฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์      
(Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลกูคา้ จึงจะมีผลทาํใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้

 ราคา (Price) หมายถึง จาํนวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจาํเป็นตอ้งจ่ายเพ่ือใหไ้ดผ้ลิตภณัฑ์
หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถดัจาก Product ราคาเป็น
ตน้ทุน (Cost) ของลูกค้า ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กับราคา 
(Price) ของผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าสูงกว่าราคา ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ 

 การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึง
ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์กรไปยงัตลาด
สถาบนัท่ีนาํผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมายคือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจาย
ตวัสินคา้ ประกอบดว้ยการขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั 

 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อ
ตราสินคา้หรือบริการหรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชเ้พื่อจูงใจ (Persuade) ให้เกิดความตอ้งการ 
เพื่อเตือนความทรงจาํ(Remind) ในผลิตภณัฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และ
พฤติกรรมการซ้ือ หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพ่ือสร้างทศันคติ
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และพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นักงานขาย (Personal selling) ทาํการขาย และการ
ติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Nonperson selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ องค์กร
อาจเลือกใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือซ่ึงตอ้งใชห้ลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบ
ประสมประสานกนั [Integrated Marketing Communication(IMC)] โดยพิจารณาถึงความเหมาะสม
กบัลกูคา้ ผลิตภณัฑ ์ คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้

 บุคคล (People) หรือพนักงาน (Employees) ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก (Selection) การ 
ฝึกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้
แตกต่างเหนือคู่แข่งขัน  พนักงานต้องมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีดีสามารถตอบสนองต่อลูกค้า          
มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกปั้ญหา และสามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร 

 การสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence and presentation) โดย
พยายามสร้างคุณภาพโดยรวม [Total Quality Management (TQM)] เช่น การพฒันาลกัษณะทาง
กายภาพและรูปแบบการใหบ้ริการ เพื่อสร้างคุณค่าใหก้บัลกูคา้ (Customer-value proposition) ไม่ว่าจะ
เป็นดา้นความสะอาดความรวดเร็วหรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ 

 กระบวนการ (Process) เพื่อส่งมอบคุณภาพในการใหบ้ริการกบัลูกคา้ไดร้วดเร็วและสร้าง
ความพึงพอใจใหก้บัลกูคา้ (Customer satisfaction) 

 ในขณะเดียวกนั เสรี วงษม์ณฑา ( 2542 : 11) และ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541 : 34-
35) ไดอ้ธิบายส่วนประสมทางการตลาดไวด้งัน้ี การมีสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ตาม
กลุ่มเป้าหมาย  และได้ขายสินคา้ในราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได้ ขณะเดียวกนัผูบ้ริโภคก็ยินดีท่ีจะ
จ่ายเงินเพราะเห็นว่าคุม้ค่า รวมถึงการจดัจาํหน่ายกระจายสินคา้ใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือหา 
เพื่อความสะดวกแก่ผูบ้ริโภคดว้ยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินคา้ และเกิดพฤติกรรม
อย่างถูกต้องท่ีเรียกว่า ส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการ
จาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด  ท่ีตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงองค์กรใชร่้วมกนั เพื่อ
ตอบสนองความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภค 

 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ของสินคา้นั้น โดยพ้ืนฐานจะมีอยู่ 4 ประการ
ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด (Kotler. 2003) แต่สาํหรับ
ธุรกิจบริการส่วนประสมทางการตลาดจะมีความแตกต่างจากส่วนประสมทางการตลาดของสินค้า
ทัว่ไป กล่าวคือ จะต้องมีการเน้นถึงพนักงาน กระบวนการในการให้บริการ และส่ิงแวดลอ้มทาง
กายภาพ  ซ่ึงทั้งสามส่วนประสมเป็นปัจจัยหลักในการส่งมอบบริการ ดังนั้ น ส่วนประสมทาง
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การตลาดของการบริการจึงประกอบดว้ย 7Ps ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑแ์ละบริการ ราคา สถานท่ี การส่งเสริม
การตลาด  บุคลากร กระบวนการใหบ้ริการ และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ดงัน้ี (Payne, 1993 : 45) 

 1.  ผลิตภณัฑ ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพ่ือตอบสนองความจาํเป็นหรือ
ความตอ้งการของลกูคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสมัผสัไดแ้ละสมัผสัไม่ได ้เช่น บรรจุ-
ภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินค้า บริการและช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็นสินคา้บริการ 
สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) คุณค่า (Value) ในสายตาของ
ลูกค้า จึงจะมีผลทาํให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ การกาํหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ต้องพยายาม
คาํนึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 

  1)  ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Product differentiation) และความแตกต่างทางการ
แข่งขนั (Competitive  differentiation) 

  2)  องค์ประกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ์ (Product component) เช่น ประโยชน์
พ้ืนฐาน รูปลกัษณ์ คุณภาพ  การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ 

  3)   การกําหนดตาํแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product positioning) เป็นการออกแบบ
ผลิตภณัฑข์องบริษทั เพื่อแสดงตาํแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลกูคา้เป้าหมาย 

  4) การพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product development) เพื่อใหผ้ลิตภณัฑ์มีลกัษณะใหม่และ
ปรับปรุงใหดี้ข้ึน (New and improved) ซ่ึงตอ้งคาํนึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการ
ของลกูคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 

  5) กลยทุธเ์ก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product mix) และสายผลิตภณัฑ ์(Product 
Line) 

 Stanton William J. and Others (1991 : 641) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
หรือ 7P’s Service Marketing Mix ประกอบดว้ย 

 1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง รูปร่าง ลกัษณะต่าง ๆ ของผลิตภณัฑ์ รวมไปถึงการ
บริการท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑน์ั้น ๆ ส่วนท่ีสาํคญัท่ีสุดเร่ืองผลิตภณัฑ ์คือ การมุ่งมัน่พฒันาใหมี้ส่ิงซ่ึง
สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค จากส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น ส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นส่วนท่ีมีความสาํคญัท่ีสุด 

 2.  ด้านราคา (Price) ราคาเป็นกลไกท่ีสามารถดึงดูดความสนใจให้เกิดข้ึนไดโ้ดยการ
กาํหนดราคาตอ้งพิจารณาทั้งลกัษณะการแข่งขนัในตลาด  และตน้ทุนทั้งหมดของส่วนประสมทาง
การตลาด นอกจากนั้นยงัตอ้งคาํนึงถึงปฏิกิริยาของผูบ้ริโภคต่อระดบัราคาอีกดว้ย 
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 3.  ดา้นการจดัจาํหน่าย (Place) สถานท่ีจะหมายความครอบคลุมไปถึงการจดัส่งสินคา้หรือ
การไปให้ถึงเป้าหมาย  เพราะถึงแมผ้ลิตภณัฑ์จะดีแต่ถา้ไม่สามารถส่งไปให้ทนัเวลาหรือสถานท่ีท่ี
ตอ้งการแลว้ ผลิตภัณฑ์นั้นก็จะไม่มีความหมาย การท่ีผลิตภัณฑ์จะเข้าถึงผูบ้ริโภคต้องอาศยัช่อง
ทางการจดัจาํหน่าย  ซ่ึงบางคร้ังช่องทางการจดัจาํหน่ายก็สั้นเพราะเป็นการส่งโดยตรงจากผูผ้ลิตไปยงั
ผูบ้ริโภค  แต่บางคร้ังช่องทางการจดัจาํหน่ายก็มีความยุ่งยากซบัซอ้น  มีความเก่ียวขอ้งกบัคนกลาง
เป็นจาํนวนมาก  การนาํผลิตภณัฑ์ไปยงัตลาดเป้าหมายเป็นเร่ืองท่ีสาํคญั  การจดัจาํหน่ายมีอยู่หลาย
ช่องทาง เช่น การขายผา่นพนกังาน  การจดัจาํหน่ายผา่นหา้งสรรพสินคา้  การตั้งซุม้จาํหน่าย หรือการ
จาํหน่ายผา่นเคร่ืองจาํหน่ายอตัโนมติั 

 4.  ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) หรือการแจง้ การบอกข่าวและขายความคิด ความ
เขา้ใจใหผู้บ้ริโภคไดรู้้  การส่งเสริมการจาํหน่ายจะเก่ียวขอ้งกบัวิธีการต่าง ๆ ท่ีใชส้าํหรับการส่ือความ
ไปถึงตลาดเป้าหมายให้ได้ทราบถึงผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งการว่ามีจาํหน่ายท่ีใดระดับราคาเท่าใด ซ่ึงการ
ส่งเสริมการขายประกอบดว้ยการโฆษณา การประชาสมัพนัธ ์ การขายโดยพนกังาน เป็นตน้ 

 5.  ดา้นบุคคล (People) หรือหมายถึงพนักงาน (Employee) ในองค์กร  ซ่ึงตอ้งคดัเลือกมา 
(Selection) และผ่านการฝึกอบรม (Training)  การจูงใจ (Motivation) เพื่อให้สามารถสร้างความพึง
พอใจให้กับลูกค้าไดม้ากกว่าคู่แข่ง  พนักงานต้องมีความสามารถและมีทศันคติท่ีดี  สามารถท่ีจะ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้  มีความคิดริเร่ิม  มีความสามารถในการแกปั้ญหาและสามารถ
สร้างค่านิยมท่ีดีใหก้บัองคก์รได ้

 6. กระบวนการหรือการใหบ้ริการ (Process)  หมายถึง  ขั้นตอนในการทาํงานจะเก่ียวขอ้ง
กบักระบวนการผลิตของธุรกิจบริการ ซ่ึงก็คือกระบวนการหรือขั้นตอนหรือประสิทธิภาพในการ
ให้บริการแก่ลูกคา้ โดยคาํนึงถึงการสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่ลูกค้า เพื่อส่งมอบคุณภาพในการ
ใหบ้ริการกบัลกูคา้ไดร้วดเร็วและสร้างความพึงพอใจใหก้บัลกูคา้ 

 7.  ลกัษณะทางกายภาพหรือลกัษณะภายนอก (Physical Evidence) หมายถึง ปัจจัยท่ี
เก่ียวขอ้งกบัส่วนท่ีสมัผสัหรือจบัตอ้งไดข้องการใหบ้ริการและส่ิงแวดลอ้มต่าง ๆ ของพ้ืนท่ีให้บริการ  
ซ่ึงจะมีผลต่อความประทบัใจของลกูคา้ โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวมเพื่อสร้างคุณค่าใหก้บัลกูคา้ 
 
2.3  แนวคดิและทฤษฎีเกีย่วกบัธุรกจิที่พกัแรม 
 ค าจ ากดัความของที่พกัแรม 
 ขจิต  กอบเดช (2542 : 3) ตามพระราชบญัญติัโรงแรม พ.ศ. 2478 มาตรา 3 ให้ความหมาย
ของโรงแรมไวด้งัน้ี บรรดาสถานท่ีทุกชนิดท่ีจดัตั้งข้ึนเพ่ือรับสินจา้งสาํหรับคนเดินทางหรือบุคคลท่ี
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ประสงคจ์ะหาท่ีอยูห่รือท่ีพกัชัว่คราว  ทั้งน้ีตอ้งการบริการอาหารและเคร่ืองด่ืมแก่ผูท่ี้เขา้พกัตามความ
ตอ้งการไดด้ว้ย ดงัในมาตรา 25 กาํหนดไวว้่า เคหะสถานใดใชเ้ป็นบา้นพกัดงักล่าวคือใชเ้ฉพาะเป็นท่ี
รับบุคคลท่ีประสงค์จะไปพกัอาศยัอยู่  ซ่ึงระยะเวลาอย่างน้อยหน่ึงคืน โดยผูมี้สิทธ์ิให้ใชไ้ม่ไดข้าย
อาหาร หรือเคร่ืองด่ืมใด ๆ แก่ผูม้าพกัเป็นปกติธุระ หรือแก่ประชาชน ไม่ถือว่าเป็นโรงแรมตาม
ความหมายแห่งพระราชบญัญติัน้ี 
 ปรีชา แดงโรจน์ (2544 : 214) กล่าวว่าตามพระราชบัญญติัโรงแรมของประเทศองักฤษ 
กาํหนดว่า โรงแรม คือ “สถานท่ีประกอบการท่ีผูป้ระกอบการจะต้องมีอาหาร เคร่ืองด่ืม และท่ีพกัไว้
บริการคนเดินทางท่ีจ่ายค่าบริการนั้น” 
 ธญัญา แซ่หุน (2542 : 1) ไดใ้ห้คาํจาํกัดความของท่ีพกัแรม (Accommodation) สาํหรับ       
นักท่องเท่ียวโดยตรงเอาไว้ว่า “เป็นสถานท่ีท่ีนักท่องเท่ียวสามารถใช้เป็นท่ีพักค้างคืนชั่วคราว          
ในจุดหมายปลายทางของการเดินทาง  ท่ีพกัแรมจึงเป็นแหล่งท่ีนกัท่องเท่ียวใชจ่้ายเงินและค่าเวลามาก
ท่ีสุดในการท่องเท่ียวคร้ังหน่ึง ๆ” 
 ปรีชา  แดงโรจน์  (2544 : 214-216) ไดใ้ห้ความหมายของคาํว่า อุตสาหกรรมโรงแรมว่า          
“เป็นการดาํเนินธุรกิจแบบท่ีมีสถานประกอบการ จดัตั้งเพ่ือรับสินจา้งสาํหรับคนเดินทางหรือบุคคลท่ี
หาท่ีอยู่หรือท่ีพกั มีบริการอาหาร และเคร่ืองด่ืมไวบ้ริการคนเดินทางอย่างมีแบบแผน มีมาตรการ
ควบคุมตามขอบข่ายของการบริการนั้ น ๆ ด้วยเหตุน้ีอุตสาหกรรมโรงแรมจึงแตกต่างไปจาก
อุตสาหกรรมอ่ืน” 
 บุญเลิศ  จิตตั้งวฒันา (2548 : 149-155) ได้กล่าวถึงธุรกิจท่ีพกัเป็นปัจจัยสําคญัท่ีทาํให้
นักท่องเท่ียวสามารถพกัค้างคืนชั่วคราวในระหว่างเดินทางท่องเท่ียวได้อย่างสะดวกสบายและ
ปลอดภยั  จาํเป็นต้องมีธุรกิจท่ีพกัไวบ้ริการนักท่องเท่ียวในแหล่งท่องเท่ียว ซ่ึงธุรกิจท่ีพกัหมายถึง  
การประกอบธุรกิจให้บริการดา้นท่ีพกัคา้งคืนชัว่คราวแก่นักท่องเท่ียวในระหว่างเดินทางท่องเท่ียว  
เพื่อใหน้กัท่องเท่ียวสามารถพกัผอ่นหลบันอนในแหล่งท่องเท่ียวไดอ้ย่างสะดวกสบายและปลอดภยั  
ธุรกิจโรงแรมเป็นธุรกิจท่ีพกัแรมท่ีสร้างข้ึนเฉพาะ และแบ่งเป็นห้องพกัมีส่ิงอาํนวยความสะดวก     
ทุกอยา่งพร้อมใหบ้ริการแก่นกัท่องเท่ียว โดยเก็บค่าเช่าเป็นรายหอ้ง ซ่ึงอาจแบ่งธุรกิจโรงแรมออกเป็น 
4 ประเภทยอ่ย ๆ คือ 
 1.  ธุรกิจโรงแรมยา่นพาณิชย ์(Commercial Hotel) เป็นธุรกิจโรงแรมท่ีตั้งอยู่ในย่านธุรกิจ
การคา้  ผูม้าพกัมกัเป็นนักธุรกิจท่ีมาติดต่อธุรกิจหรือประชุมสัมมนา  ทางโรงแรมอาจให้ส่ิงอาํนวย
ความสะดวกและการบริการต่าง ๆ เช่น บริการอาหาร บริการซกัรีด ร้านขายของท่ีระลึก  คลินิก     
สระว่ายนํ้ า ศนูยสุ์ขภาพ  สถานท่ีจาํหน่ายบตัรโดยสาร เป็นตน้  โรงแรมประเภทน้ีมกันิยมใชเ้ป็นท่ี
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ประชุมสัมมนาหรือธุรกิจนําเท่ียว มกัเลือกเป็นท่ีพักของกลุ่มทัวร์ เพราะอยู่ในย่านชุมชนและย่าน
ธุรกิจ  ซ่ึงนักท่องเท่ียวสามารถไปไหนมาไหนได้อย่างสะดวก  นอกจากนั้นยงัสะดวกสําหรับ         
นกัธุรกิจหลงัเสร็จการติดต่อธุรกิจหรือประชุมสัมมนา สามารถใชเ้วลาว่างให้เป็นประโยชน์ในการ
ท่องเท่ียว 
 2.  ธุรกิจโรงแรมเรซิเดนท ์(Residential Hotel)  เป็นธุรกิจโรงแรมท่ีผูพ้กัมกัเช่าอยูเ่ป็นระยะ
เวลานาน ๆ จึงต้องมีสัญญาเช่า  ซ่ึงทางโรงแรมจะมีบริการใหม่ ๆ อาํนวยความสะดวกให้กับ
นักท่องเท่ียวหรือผูพ้ ัก เช่น บริการดูแลความสะอาดห้องพกั  บริการอาหารแบบส่งถึงห้อง  มี
ห้องอาหาร  ห้องค็อกเทลเลาจน์  ห้องนั่งเล่น เป็นตน้  โรงแรมประเภทน้ีมีห้องพกัให้บริการหลาย
ระดบัตั้งแต่หอ้งพกัราคาปานกลาง จนถึงหอ้งพกัแบบหรูหราราคาแพงสาํหรับครอบครัวไปพกั 
 3.  ธุรกิจโรงแรมใกลส้นามบิน (Airport Hotel) เป็นธุรกิจโรงแรมท่ีตั้งอยูใ่กลส้นามบิน  ซ่ึง
หอ้งพกัจะกนัเสียงรบกวนจากการข้ึน – ลงของเคร่ืองบิน และมีส่ิงอาํนวยความสะดวกพร้อมมูล   มกั
เป็นท่ีพกัสาํหรับผูโ้ดยสารหรือนักท่องเท่ียวท่ีต้องรอคิวเคร่ืองบิน หรือเคร่ืองบินยกเลิกเท่ียวบิน 
รวมทั้งเป็นท่ีนิยมในหมู่นกัธุรกิจดว้ย  เน่ืองจากท่ีพกัประเภทน้ีช่วยประหยดัเวลาและค่าใชจ่้ายในการ
เดินทางสนามบินกบัโรงแรมไดม้าก 
 4.  ธุรกิจโรงแรมตากอากาศ (Resort Hotel) เป็นธุรกิจโรงแรมท่ีสร้างอยู่ตามสถานท่ีตาก
อากาศ  ซ่ึงมกัตั้งอยู่ในท่ี ๆ มีทาํเลดี เช่น ชายทะเล บนภูเขา ริมทะเลสาบ แหล่งนํ้ าพุร้อนในสนาม
กอลฟ์ เป็นตน้  โดยเป็นสถานท่ีท่ีเขา้ถึงไดอ้ยา่งสะดวก อาจมีการจดักิจกรรมท่องเท่ียวเสริมเขา้ไปดว้ย 
เช่น การเดินป่า  ปีนเขา  ข่ีมา้ ตกปลา เล่นกอลฟ์  เล่นสกี  เป็นตน้ นอกจากน้ีมีส่ิงอาํนวยความสะดวก
พร้อมมลู  รวมทั้งมีส่ิงเริงรมยบ์ริการแก่นกัท่องเท่ียวดว้ย ผูพ้กัแรมประเภทน้ีมกัเป็นนกัท่องเท่ียวท่ีไป
พกัผ่อนตากอากาศประจาํปี  หรือเฉพาะวนัหยุดสุดสัปดาห์  ห้องพกัของโรงแรมประเภทน้ีมีหลาย
ระดบัราคา ตั้งแต่ราคาปานกลางถึงราคาแพงมาก 
 ธุรกิจโรงแรมเป็นธุรกิจพกัแรมท่ีมีคนรู้จกัและนิยมพกักนัมากท่ีสุด  เน่ืองจากมีบริการและ
มีส่ิงอาํนวยความสะดวกพร้อมท่ีสุด  เช่น มีหอ้งพกัหรูหรา  มีพนกังานอาํนวยความสะดวก  มีบริการ  
นาํเท่ียว บริการยานพาหนะในการเดินทาง  บริการดา้นอาหารและเคร่ืองด่ืม  บริการซกัรีด  บริการ
ไปรษณีย ์ ร้านเสริมสวย  ร้านขายหนงัสือ  ร้านขายของท่ีระลึก  ไนต์คลบั  อาบอบนวด  สระว่ายนํ้ า  
สถานท่ีออกกาํลงักาย  สถานท่ีเล่นกีฬา  และบริการอ่ืน ๆ ตามความตอ้งการของแขกผูม้าพกั เป็นตน้  
นอกจากน้ียงเป็นสถานท่ีสาํหรับพิธีการทางสงัคมอีกดว้ย เช่น การจดัพิธีแต่งงาน  การจดังานวนัเกิด  
การจดัประชุมสมัมนา เป็นตน้  นบัว่าพิธีการเหล่าน้ีมีส่วนช่วยเสริมธุรกิจโรงแรมเป็นอยา่งดี  โรงแรม
ท่ีมีบริการดีและมาตรฐานสูงระดบัสากล  ยอ่มสามารถดึงดูดให้นักท่องเท่ียวเดินทางเขา้มาท่องเท่ียว
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เป็นอยา่งมาก  และทาํรายไดใ้หแ้ก่ธุรกิจโรงแรมเป็นจาํนวนมหาศาล  การจดัระดบัมาตรฐานโรงแรม
มีวิธีการจดัแตกต่างกนัในแต่ละประเทศและยงัไม่มีวิธีการท่ียอมรับกนัทัว่ไป  บางประเทศอาจจะจดั
ระดบัชั้นของโรงแรมโดยใชต้วัอกัษร เช่น ระดบั A B C D  เป็นตน้  บางประเทศก็จดัระดบัของชั้น
โรงแรมโดยใชด้าว  เช่น ระดบั 5 ดาว  4 ดาว  3 ดาว  2 ดาว  เป็นตน้  บางประเทศอาจจะจดัระดบัชั้น
ของโรงแรมโดยใชต้วัเลข เช่น ระดบัท่ี 1 2  3 4  เป็นตน้ 
 การแบ่งที่พกัแรมตามส่วนประสมการตลาด  
 1.  แบ่งตามผลติภัณฑ์ (Product)  
 ปรีชา แดงโรจน์  (2546 : 218-219) แบ่งประเภทท่ีพกัแรมตามผลิตภณัฑ์แบ่งตามลาํดบัชั้น
ดงัน้ี 
 Superior   Deluxe   เป็นโรงแรมหรูหราฟุ่ มเฟือยราคาแพง ให้บริการชั้นเยี่ยม ห้องพกั
บริการ อุปกรณ์ตลอดจนสถานท่ีอาํนวยความสะดวกต่าง ๆ และไดม้าตรฐานสูง ตั้งอยู่ในทาํเลดีและ
จดัอยูใ่นโรงแรมชั้นนาํของโลก  
 Deluxe ใกลเ้คียงกบั  Superior  Deluxe  ทว่าไม่หรูหราเท่า และราคาก็ย่อมเยากว่า แต่
สามารถให้ความพึงพอใจแก่แขกไดเ้กือบเทาเทียมกนัหมด ทั้งในดา้นบริการ และส่ิงอาํนวยความ
สะดวก หลาย ๆ อยา่ง  
 First Class โรมแรมระดบัมาตรฐาน สะดวกสบาย ห้องพกัส่วนใหญจดัอยู่ในเกณฑ์ดีมกัมี    
หอ้งประเภท Deluxe และ Suite ดว้ย แต่บางหอ้งก็อาจอยูใ่นกฎเกณฑต์ํ่ากว่ามาตรฐาน ห้องโถงอยู่ใน
ระดบัธรรมดา ไม่มีอะไรพิเศษ  
 Tourist  Class โรงแรมระดบัประหยดัท่ีอาจมีอุปกรณ์หรือส่ิงอาํนวยความสะดวกบางอย่าง 
เทียบเท่าไดก้บัระดบั Superior Tourist Class มกัจะไม่มีห้องพกัระดบั First Class เลยหรืออาจมีน้อย
มาก 
 2.  จ าแนกตามขนาด  
 ธญัญา แซ่หุน (2542 : 8-9) สามารถจดัแบ่งประเภทของธุรกิจท่ีพกัแรมไดต้ามผลิตภณัฑ์
ดงัน้ี  
  -  ขนาดเลก็  มีจาํนวนหอ้งพกัตั้งแต่    10 – 149 หอ้ง  
  -  ขนาดกลาง   มีจาํนวนหอ้งพกัตั้งแต่  150 – 350 หอ้ง  
  -  ขนาดใหญ่   มีจาํนวนหอ้งพกัตั้งแต่  350 – 500 หอ้ง 
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 3.  จ าแนกด้วยระดับของการบริการ  
  - มีการจํากัดการให้บริการ   ให้บริการแก่ลูกค้า ท่ีต้องการความประหย ัด                 
(Economy/ Limited - service hotel)  
  - การใหบ้ริการสาํหรับลกูคา้ระดบักลาง  (Mid - Range Hotel/Middle Market)  
  - การให้บริการท่ีหรูหรา เหมาะสาํหรับลูกคา้ระดบัสูง (World  -  Class  service 
Hotel/First class, Luxuly, All – Suite Hotel) 
 อนุพนัธ์  กิจพนัธพานิช (2538 : 10)  ได้แบ่งประเภทของท่ีพกัตามผลิตภัณฑ์ไวด้ังน้ี          
การแบ่งกลุ่มท่ีพกัตามขนาดหรือจาํนวนห้องพกัท่ีโรงแรมมีอยู่ เป็นวิธีจัดกลุ่มหรือแยกประเภท
โรงแรมไดง่้าย ๆ วิธีหน่ึง โดยทัว่ไปนิยมจดักลุ่มโรงแรมออกเป็น 4  กลุ่มตามจาํนวนห้องพกัท่ีมี      
มากนอ้ยกว่ากนั  ดงัน้ี  
  ต ํ่ากว่า 150   หอ้ง  
  150 - 299  หอ้ง  
  300 - 600  หอ้ง  
  มากกว่า 600   หอ้ง 
 การแบ่งกลุ่มโรงแรมตามจาํนวนหอ้งพกัน้ีช่วยใหส้ามารถเปรียบเทียบผลการดาํเนินงานใน
ดา้นต่าง ๆ ระหว่างโรงแรมท่ีมีขนาดใกลเ้คียงกนัไดง่้ายข้ึน 
 4.   แบ่งตามราคา  (Price)    
 นงค์นุช  ศรีธนาอนันต์ (2547 : 33 - 34) ไดแ้บ่งประเภทท่ีพกัราคาดงัน้ี การแบ่งกลุ่ม  
โรงแรมโดยพิจารณาจากอตัราการคิดค่าห้องพกัท่ีโรงแรมกาํหนดน้ี  แมจ้ะไม่สามารถแสดงถึง
ลกัษณะกิจการไดอ้ยา่งถกูตอ้งเสมอไป แต่ในความจริงอตัราราคายอ่มมีความสัมพนัธ์กบัปริมาณและ
คุณภาพของการบริการท่ีตอ้งอาศยัเงินลงทุนสูง  จึงได้กล่าวว่า  การแสดงอตัราราคาตามท่ีโรงแรม
ประกาศใช ้สามารถบ่งบอกไดใ้นระดบัหน่ึงถึงคุณภาพบริการในโรงแรม  และกลุ่มเป้าหมายท่ีคาดว่า
จะจ่ายค่าบริการได ้ รวมทั้งยงัสามารถสร้างความคาดหวงัแก่ผูใ้ชบ้ริการอีกด้วย ดงันั้น การให้ขอ้มูล 
ประเภทโรงแรมโดยแบ่งตามอตัราราคาเพื่อบริการนักเดินทางจึงควรจาํกดัอยู่ในท้องถ่ินท่ีมีสภาพ
เศรษฐกิจคลา้ยคลึงกนั  เช่น  
  กลุ่มราคาตั้งแต่  3,000  บาทข้ึนไป  
  กลุมราคาตั้งแต่  2,000  บาทข้ึนไป  
  กลุ่มราคาตั้งแต่  1,000  บาทข้ึนไป  
  กลุ่มราคาตั้งแต่     400  บาทข้ึนไป   
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  กลุ่มราคาตั้งแต่     100  บาทข้ึนไป  
  กลุ่มท่ีพกัราคาประหยดั  (Guesthouses)  
 ขณะเดียวกัน กองสถิติและการวิจัยการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย (2543) ได้จัดแบ่ง           
กลุ่มสถานพกัแรมเพื่อประโยชน์ทางสถิติ โดยไม่ไดถื้อมาตรฐานสากล และมิไดเ้ป็นการจดัระดบัของ
กิจการแต่ใชร้าคาตํ่าสุดของราคาประกาศขาย (Rack rate) เป็นเกณฑ์ในการจดัแบ่งกลุ่มเป็น 5 กลุ่ม 
ดงัน้ี  
  กลุ่มท่ี  1  หมายถึง  ราคาตั้งแต่  2,500 บาทข้ึนไป  
  กลุ่มท่ี  2  หมายถึง  ราคาตั้งแต่  1,500 - 2,499 บาท  
  กลุ่มท่ี  3  หมายถึง  ราคาตั้งแต่  1,000 - 1,499 บาท  
  กลุ่มท่ี  4  หมายถึง  ราคาตั้งแต่   500 - 999 บาท  
  กลุ่มท่ี  5  หมายถึง  ราคาตํ่ากว่า  500 บาท  
 5.   แบ่งตามการจดัช่องทางการจดัจ าหน่าย (Distribution/Place)  
 นงคนุ์ช  ศรีธนาอนนัต ์ (2547 :  29 - 34) ไดแบ่งประเภทโรงแรมและท่ีพกัตามท่ีตั้ง ดงัน้ี    
  -   โรงแรมในเมือง  มกัจะตอ้งมีบริการและส่ิงอาํนวยความสะดวกเพ่ือการติดต่อ
ธุรการ  
  -   จดัประชุม  ลกูคา้กลุ่มเป้าหมายคือ  นกัธุรกิจเป็นหลกั และกลุ่มนกัท่องเท่ียวท่ีอาจ
มาตามฤดูกาลในช่วงวนัหยดุ หรือในโอกาสเทศกาลงานสาํคญัต่าง ๆ  
  -   โรงแรมตากอากาศ  ตั้งอยูใ่กลห้รือในแหล่งท่ีมีส่ิงดึงดูดใจทางการท่องเท่ียวหรือมี
พ้ืนท่ีในบริเวณจดักิจกรรมเพ่ือการผอ่นคลายและดึงดูดใจใหม้ีผูม้าพกั  
  -  โรงแรมท่าอากาศยาน หรือโรงแรมสนามบิน  ตั้ งอยู่ใกล้กับท่าอากาศยาน  
โดยเฉพาะท่าอากาศยานนานาชาติ ลกูคา้ส่วนใหญ่จะเป็นนกัธุรกิจ   ผูโ้ดยสารเคร่ืองบินท่ีจาํเป็นตอ้ง
พกัคา้งคืนเน่ืองจากเท่ียวบินไดรั้บการยกเลิกหรือเคร่ืองบินมีปัญหาติดขดัตอ้งเล่ือนกาํหนดออก หรือ
จาํเป็นตอ้งพกัรอเพื่อต่อเท่ียวบินอ่ืน ตลอดจนเจา้หน้าท่ีสายการบินต่าง ๆ โรงแรมประเภทน้ีจะมีรถ
บริการระหว่างสนามบินกบัโรงแรม และส่วนใหญ่จะมีห้องประชุมเพื่อบริการแก่แขกท่ีเดินทางมา
ประชุมแต่ไม่ตอ้งการเสียเวลาในการเดินทางเขา้เมือง  ซ่ึงจะประหยดัทั้งค่าใชจ่้ายและเวลา  
  -   โรงแรมนอกเมือง  หรือโรงแรมชานเมือง  มีอยู่เป็นจาํนวนมากทัว่โลก  ไดแ้ก่  
โรงแรมท่ีไม่จดัอยูใ่นทั้ง 3 ประเภทท่ีกล่าวมาแลว้ มีลกัษณะเป็นท่ีพกัคา้งแรมระหว่างการเดินทางของ
ผูพ้กัและมีบริการและส่ิงอาํนวยความสะดวกเพียงจาํกดั เช่น โรงแรมริมทางหลวง และกลุ่มโรงแรมท่ี
มีตลาดหลกัเป็นหมู่คณะนกัท่องเท่ียว 
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 ธญัญา แซ่หุน (2542 : 9) จาํแนกประเภทท่ีพกัตามสถานท่ีตั้ง (Classify   by   location) ดงัน้ี  
  -  โรงแรมท่ีมีสถานท่ีตั้งอยูใ่กลส้นามบิน (Airport Hotel/Transient Hotel)  
  -  โรงแรมท่ีตั้งอยูใ่กลแ้หล่งท่องเท่ียวทางธรรมชาติ (Resort Hotel)  
  -  โรงแรมขนาดเลก็ท่ีมีท่ีตั้งอยูริ่มถน (Motel/Motor Hotel)  
 6.   แบ่งตามการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 อนุพนัธ์  กิจพนัธ์พานิช (2539 : 11 - 14) ไดก้ล่าวถึงประเภทของท่ีพกัท่ีแบ่งตามการ
ส่งเสริมการตลาดไวด้งัน้ี  
  - โรงแรมประเภทธุรกิจ (Commercial Hotel) โดยทัว่ไปจะตั้งอยูใ่นตวัเมืองหรือเขตท่ี
มี   ร้านคา้/บริษทัธุรกิจตั้งอยูห่นาแน่น เป็นบริเวณท่ีสะดวกต่อการติดต่องานของแขก ซ่ึงเป็นนกัธุรกิจ 
โรงแรมประเภทน้ีมุ่งขายหอ้งพกัแก่นกัธุรกิจเป็นส่วนมาก  
  - โรงแรมประเภทหอ้งชุด (Suite Hotels) นับว่าเป็นโรงแรมประเภทท่ีเพ่ิงไดรั้บการ
พฒันาข้ึนมาล่าสุดและกาํลงัได้รับความนิยมอย่างมาก โรงแรมประเภทน้ีจะมีห้องพกัเป็นห้องชุด        
ลว้น ๆ  คือ จะมีหอ้งรับแขกแยกจากหอ้งนอน บางแห่งก็อาจจะมีห้องครัวเล็ก ๆ ให้ โดยมีตู ้เยน็และ
เคร่ืองด่ืมต่าง ๆ  จดัให้พร้อมอยู่ภายในห้องพกันั่นเอง การท่ีให้เน้ือท่ีใชส้อยสาํหรับภายในห้องพกั
แขกมากข้ึน ทาํใหมี้เน้ือท่ีสาธารณะภายในโรงแรมนอ้ยกว่าปกติ  
  -  โรงแรมประเภทให้ท่ีพกักบัอาหารเชา้ (Bed and Breakfast Hotels) บางทีก็เรียก
ย่อๆ ว่า B & B  ประเภทน้ีไดแ้ก่ บา้นหรืออาคารขนาดเล็ก นาํมาดดัแปลงเป็นท่ีพกัคา้งคืนของผู ้
เดินทาง         เจา้ของสถานท่ีจะพกัอยูใ่นโรงแรมนั้นเองและเป็นผูจ้ดัการดา้นอาหารเชา้ใหแ้ก่แขกดว้ย
ตนเอง  บริการอาหารม้ืออ่ืนดว้ยส่วนมากจะไม่ค่อยมีบริการให ้ราคาค่าหอ้งยอ่มเยา 
  -  โรงแรมกาสิโน (Casino  Hotels)  เป็นกลุ่มโรงแรมกาสิโนดึงแขกมาพกัด้วยเร่ือง
การพนันและการบันเทิง ส่วนใหญ่จะมีห้องอาหารพิเศษต่าง ๆ และการแสดงฟลอโชว์ชั้นดี และ           
บางแห่งอาจจัดเท่ียวบินเหมาลาํให้แขกท่ีประสงค์จะไปเล่นการพนัน  กิจการด้านการพนันของ
โรงแรมทั้งฝ่ายหอ้งพกัและฝ่ายอาหารเคร่ืองด่ืมดว้ย  
  -  โรงแรมเพื่อการประชุม (Convention Hotels) โรงแรมประเภทน้ีจะมีห้อง
นิทรรศการและ ห้องจดัเล้ียงขนาดใหญ่ (Ballrooms) และห้องประชุมขนาดกลางและขนาดเล็กอีก
จาํนวนมาก ลกูคา้    ส่วนใหญ่ไดแ้ก่นักธุรกิจ ดงันั้นจึงมีบริการอาํนวยความสะดวกแก่นักธุรกิจใน
ดา้นต่าง ๆ ดว้ย เช่น การประชุมทางโทรศพัท์ (Teleconferencing) บริการดา้นเลขานุการ การแปล
เอกสารและเคร่ืองส่งสารโทรสาร (Facsimile Machines)  
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 หากจะกล่าวสรุปรวมถึงความหมายของท่ีพกัแรมนั้น สรุปไดว้่า โรงแรม หมายถึง บรรดา
สถานท่ีทุกชนิดท่ีจดัตั้งข้ึนเพ่ือรับสินจา้งสาํหรับคนเดินทางหรือบุคคลท่ีจะหาท่ีอยู่หรือท่ีพกัชัว่คราว 
ท่ีซ่ึงบริการด้านอาหารและเคร่ืองด่ืม ท่ีพกัหลบันอนแก่ผูเ้ดินทางท่ีมีเงินและเต็มใจท่ีจะจ่ายเงิน          
ค่าบริการและส่ิงอาํนวยความสะดวกต่าง ๆ ท่ีจดัให ้ 
 ส่วนประสมทางการตลาดของธุรกจิโรงแรม 
 วชิราภรณ์ โลหะชาละ  (2545 : 28-31) กล่าวถึง การตลาดธุรกิจโรงแรมมีลกัษณะพ้ืนฐานท่ี
ไม่แตกต่างไปจากธุรกิจอ่ืน มีปัจจัยท่ีควบคุมไม่ได้และปัจจัยท่ีควบคุมได้  เช่น  สภาพอากาศ  
สภาวการณ์ผกผนัของค่าเงิน  เป็นตน้  ส่วนปัจจยัท่ีควบคุมไดคื้อ  ตวัแปรภายใน (Internal Variables) 
หรือท่ีเรียกกนัว่า  ส่วนผสมทางการตลาด  (Marketing Mix)  
 ส่วนผสมการตลาดของโรมแรมประกอบดว้ย 
 1. ผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ ส่วนผสมผลิตภณัฑ ์(Product   Mix) ทุกอยา่งท่ีโรงแรมสร้างและจดัหา
เพื่อใหบ้ริการแก่ลกูคา้ เช่น  
  -    สถานท่ีตั้ง  การก่อสร้าง การออกแบบ ขนาดของอาคารและบา้นพกั จาํนวน
หอ้งพกั  การออกแบบตกแต่งหอ้งพกั  หอ้งอาหาร บาร์  หอ้งจดัเล้ียง  ห้องประชุม  สระว่ายนํ้ า  ศูนย์
ธุรกิจ  และส่วนต่าง ๆ  ของโรงแรม  การใหแ้สงสี  ส่ิงอาํนวยความสะดวก  ตลอดจนการบาํรุงรักษา  
  -    องค์ประกอบของการบริการ ประเภทรูปแบบ จาํนวณ ความรู้ ความสามารถ 
ทศันคติและเคร่ืองแบบของพนกังาน  ความปลอดภยั  
  -    ช่ือตรา และตาํแหน่งทางการตลาดของโรมแรม  
  -    ภาพลกัษณ์และช่ือเสียง  
  -    การบริการเสริมอ่ืน ๆ  
 2. ราคา  มีทั้งราคาปกติ  ราคาพิเศษเฉพาะกลุ่มลูกค้า  และราคาสาํหรับการส่งเสริม  การ
ขาย  แต่ละส่วนของผลิตภณัฑ ์ เช่น  การจดัเล้ียง  การจดัประชุม  
 3. ช่องทางการจดัจาํหน่าย   โดยผา่นระบบการสาํรองหอ้งพกั  การขายโดยผ่านโรงแรมใน
เครือบริษทัตวัแทนจาํหน่ายการท่องเท่ียว  ผูป้ระกอบธุรกิจจดันาํเท่ียว  สายการบินและอ่ืน ๆ  
 4. การส่งเสริมการตลาด โดยใชส่้วนผสมการส่งเสริมการตลาด 4 ประเภท คือ การโฆษณา 
(Advertising) การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) และการ
ขายโดยบุคคล (Personal Selling) 
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2.4   แนวคดิเกีย่วกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค 
 เสรี วงษ์มณฑา (2546 : 33) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่า  พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค  (Consumer  Behavior)  หมายถึง  การศึกษาถึงกระบวนการตดัสินใจและการกระทาํของ
ผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้   หรือเป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและการใช้
สินคา้และบริการ  เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของผูบ้ริโภค  ซ่ึงประกอบดว้ย
ขั้นตอนในการตดัสินใจ  ทั้งก่อนการตดัสินใจและภายหลงัการตดัสินใจแลว้  หรือเป็นพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคในการค้นหา  (Searching)  การซ้ือ  (Purchasing)  การใช้  (Using)  การประเมิน  
(Evaluating)  และการจบัจ่ายใชส้อย  (Disposing)  สินคา้บริการ  และความคิด  
 Schiftman and Kanuk  (2000 : 5) ไดใ้ห้ความหมายว่า  พฤติกรรมผูบ้ริโภค  (Consumer  
Behavior)  หมายถึง  พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคทาํการค้นหาการซ้ือ การใช้ การประเมิน การใชส้อย
ผลิตภัณฑ์ และการบริหาร ซ่ึงคาดว่าจะสนองความต้องการของเขา หรือหมายถึง การศึกษาถึง
พฤติกรรมการตดัสินใจและการกระทาํของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้นักการตลาด
จาํเป็นตอ้งศึกษาและวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคดว้ยเหตุผลหลายประการกล่าวคือ  
 1.  พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีผลต่อกลยทุธก์ารตลาดของธุรกิจ  
 2.  เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัแนวความคิดทางการตลาด  (Marketing  concept)  ท่ีว่าการทาํให้
ลกูคา้พึงพอใจ ดว้ยเหตุน้ีจึงตอ้งศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เพ่ือจดัส่ิงกระตุน้กลยุทธ์การตลาด
เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได ้(ศิริวรรณ เสรีรัตน์  2541 : 124) 
 โมเดลพฤตกิรรมผู้บริโภค  
 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค  (Consumer  behavior  model)  เป็นการศึกษาเหตุจูงใจท่ีทาํให้
เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีทาํให้เกิดความ
ตอ้งการ  ส่ิงกระตุน้ผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ  (Buyer’s  black  box)  ซ่ึงเปรียบเทียบ
กล่องดาํ  ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจาก
ลกัษณะต่าง ๆ ของผูซ้ื้อ แลว้จะมีการตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s response) หรือการตดัสินใจของ  
ผูซ้ื้อ (Buyer’s purchase decision)  
 จุดเร่ิมตน้ของโมเดลข้ึนอยูท่ี่มีส่ิงกระตุน้  (Stimulus)  ใหเ้กิดความตอ้งการก่อน  แลว้ทาํให้
เกิดการตอบสนอง (Response) ดงันั้นโมเดลน้ีจึงอาจเรียกว่า S R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎี 
ดงัน้ี  
 1.  ส่ิงกระตุน้ (Stimulus)  ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย  (Inside  stimulus) 
และส่ิงกระตุน้จากภายนอก (Outside stimulus) นกัการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอก 
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เพ่ือให้ผูบ้ริโภคเกิดความต้องการผลิตภัณฑ์  ส่ิงกระตุ้นถือว่าเป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินค้า 
(Buying motive) ซ่ึงอาจใหเ้หตุจูงใจซ้ือดา้นเหตุผล และใชเ้หตุจูงใจใหซ้ื้อดา้นจิตวิทยา (อารมณ์) ก็ได ้
ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ  
  1.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด  (Marketing  stimulus)  เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนักการตลาด
สามารถควบคุมและต้องจัดให้มีข้ึน เป็นส่ิงกระตุ้นท่ีเก่ียวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing mix) ประกอบดว้ย  
   1.1.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด  (Product)  เช่น  ออกแบบผลิตภณัฑ์ให้ความ
สวยงามเพื่อกระตุน้ความตอ้งการ  
   1.1.2  ส่ิงกระตุ้นดา้นผลิตภัณฑ์  (Price)  เช่น  การกาํหนดราคาสินค้าให้
เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์โดยพิจารณาจากลกูคา้เป้าหมาย  
   1.1.3  ส่ิงกระตุ้นดา้นการจัดช่องทางการจาํหน่าย (Distribution หรือ Place) 
เช่น      จดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์ให้ทัว่ถึง เพ่ือให้ความสะดวกแก่ผูบ้ริโภคถือว่าเป็นการกระตุน้ความ
ตอ้งการจดัซ้ือ  
   1.1.4  ส่ิงกระตุ้นด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณา
สมํ่าเสมอ การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้างความสัมพนัธ์อนัดี
กบับุคคลทัว่ไปเหล่าน้ี ถือว่าเป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ  
  1.2  ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ  (Other stimulus)  เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภคท่ีอยู่
ภายนอกองคก์ารซ้ือบริษทัควบคุมไม่ได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ีไดแ้ก่  
   1.2.1  ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น  ภาวะเศรษฐกิจ  รายไดข้อง
ผูบ้ริโภคเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล  
   1.2.2  ส่ิงกระตุ้นทางเทคโนโลยี (Technological) เช่น เทคโนโลยีใหม่ด้าน           
ฝาก – ถอนเงินอตัโนมติั  สามารถกระตุน้ความตอ้งการใหใ้ชบ้ริการของธนาคารมากข้ึน  
   1.2.3  ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) เช่น กฎหมาย
เพ่ิมหรือลดภาษีสินคา้ใดสินคา้หน่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเพ่ิม หรือลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ 
   1.2.4  ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม  (Cultural)  เช่น  ขนบธรรมเนียมประเพณีไทย        
ในเทศกาลต่าง ๆ จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น 
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ภาพที่ 2.1  รูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 
 รูปแสดงรูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Model of buyer (consumer)  behavior)  และปัจจยัท่ี
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค (Factor influencing consumer’s buying behavior)   
(Kotler, 1997 : 172)  
 2.  กล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค (Buyer’s black box) ความรู้สึกนึกคิดของ
ผูบ้ริโภคท่ีเปรียบเสมือนกล่องดาํ (Black  box)  ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้ จึงตอ้ง
พยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค  ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะ
ของผูบ้ริโภค และกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
  2.1 ลกัษณะของผูบ้ริโภค (Buyer characteristics) ลกัษณะของผูบ้ริโภคมีอิทธิพลจาก
ปัจจยัต่าง ๆ คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสงัคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวิทยา 
  2.2 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Buyer decision process) ประกอบดว้ย
ขั้นตอนคือ การรับรู้ ความตอ้งการ (ปัญหา) การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจ
ซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ   
 3. การตอบสนองของผูผู้บ้ริโภค (Buyer’s response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
(Buyer’s purchase decisions) ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่าง ๆ  ดงัน้ี  
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  3.1 การเลือกผลิตภณัฑ์ (Product choice) ตวัอย่าง การเลือกผลิตภณัฑ์อาหารเชา้มี
ทางเลือกคือ นมสดกล่อง บะหมี่ก่ึงสาํเร็จรูป เป็นตน้  
  3.2 การเลือกตราสินคา้ (Brand choice) ตวัอย่าง ถา้ผูบ้ริโภคเลือกนมสดกล่อง จะ
เลือกยีห่อ้หนองโพ  ไทย-เดนมาร์ค  ฯลฯ  
  3.3 การเลือกผูข้าย (Dealer choice) ตวัอยา่ง ผูบ้ริโภคจะเลือกจากหา้งสรรพสินคา้ใด
หรือร้านคา้ใกลบ้า้นร้านใด  
  3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase timing) ตวัอย่าง  ผูบ้ริโภคจะเลือกเวลาเชา้ 
กลางวนั หรือเยน็ ในการซ้ือนมสดกล่อง  
  3.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase amount) ตวัอยา่ง ผูบ้ริโภคจะเลือกจะซ้ือหน่ึง
กล่อง คร่ึงโหล หรือหน่ึงโหล (เสรี วงษม์ณฑา  หลกัการโฆษณา 2546 : 33) 
 ปัจจัยส าคัญ (ปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอก) ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของ
ผู้บริโภค  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์  (2541 : 130) กล่าวว่า  การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค   
เพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการของผูบ้ริโภคทางดา้นต่าง ๆ และเพ่ือท่ีจะจดัส่ิงกระตุน้ทางการ
ตลาดให้เหมาะสม เม่ือผูซ้ื้อได้รับส่ิงกระตุ้นทางการตลาดหรือส่ิงกระตุ้นอ่ืน ๆ ผ่านเข้ามาใน
ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องดาํท่ีผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ งานของผูข้ายและ
นกัการตลาดก็คือ  คน้หาว่าลกัษณะของผูซ้ื้อและความรู้สึกนึกคิดไดรั้บอิทธิพลส่ิงใดบา้ง  การศึกษา
ถึงลกัษณะของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายจะมีประโยชน์สาํหรับนักการตลาด คือทราบความตอ้งการและ
ลกัษณะของลกูคา้ เพื่อท่ีจะจดัส่วนประสมทางการตลาดต่าง ๆ กระตุน้และสนองความตอ้งการของ     
ผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายไดถ้กูตอ้ง  
 ลกัษณะของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสงัคม ปัจจยัส่วนบุคคล 
และปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา  
 1.  ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural factor) เป็นสัญลกัษณ์และส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึน โดยท่ี
เป็นท่ียอมรับจากรุ่นหน่ึงไปสู่รุ่นหน่ึงเป็นตวักาํหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใ์นสังคมหน่ึง 
(Stanton and Futrell, 1987 : 664)  
  1.1 วฒันธรรมพ้ืนฐาน (Culture) เป็นลกัษณะพ้ืนฐานของบุคคลในสงัคม  
  1.2 ว ัฒนธรรมกลุ่มย่อย (Subculture) หมายถึง ว ัฒนธรรมของแต่ละกลุ่มท่ีมี
ลกัษณะเฉพาะและแตกต่างกนั  ซ่ึงมีอยูภ่ายในสงัคมขนาดใหญ่และสลบัซบัซอ้น วฒันธรรมย่อยเกิด
จากพ้ืนฐานทางภูมิศาสตร์ และลกัษณะพ้ืนฐานของมนุษย ์ลกัษณะวฒันธรรมยอ่ย 
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  1.3 ชั้นของสังคม (Social class) หมายถึง การแบ่งสมาชิกของสังคมออกเป็นระดบั
ฐานท่ีแตกต่างกนั  โดยท่ีสมาชิกแต่ละชั้นสังคมจะมีสถานะอย่างเดียวกนัและสมาชิกในชั้นสังคมท่ี
แตกต่างกนัจะมีลกัษณะท่ีแตกต่างกัน  การแบ่งชั้นทางสังคมโดยทัว่ไปถือเกณฑ์รายได ้ทรัพยสิ์น 
หรืออาชีพ ชั้นทางสงัคมเป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ  
 2.  ปัจจยัดา้นสงัคม (Social factors) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจาํวนั และมีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือ  ลกัษณะทางสงัคมประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของ     
ผูซ้ื้อ  
  2.1 กลุ่มอา้งอิง (Reference groups) เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ย กลุ่มน้ีจะมี
อิทธิพลต่อทศันคติ การรับรู้ และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งอิง  
  2.2  ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือว่ามีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อทศันคติการ
รับรู้และค่านิยมของบุคคล  
  2.3 บทบาทและสถานะ (Roles and statuses) บุคคลจะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น 
ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง และสถาบนัต่าง ๆ  บุคคลท่ีจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม  
 3. ปัจจยัส่วนบุคคล  (Personal  factors)  การตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะ
ส่วนบุคคลของคนทางด้านต่าง  ๆ  ได้แก่  อายุ  ขั้นตอนวฏัจักรชีวิต อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ
การศึกษา รูปแบบการดาํรงชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดส่วนบุคคล  
  3.1 อาย ุ(Age) อายท่ีุต่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑต่์างกนั  
  3.2 วงจรชีวิตครอบครัว (Family  life  cycle  stage) เป็นขั้นตอนการดาํรงชีวิตของ
บุคคลในลกัษณะของการมีครอบครัว การดาํรงชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความ
ตอ้งการ ทศันคติและค่านิยมของบุคคล ทาํใหเ้กิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ์และพฤติกรรมการซ้ือท่ี
แตกต่างกนั  
  3.3  อาชีพ  (Occupation)  อาชีพของแต่ละบุคคลจะนาํไปสู่ความจาํเป็นและความ
ตอ้งการสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั  
  3.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic  circumstances)  หรือรายได ้(Income) โอกาส
ทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินคา้และบริการท่ีเขาตดัสินใจซ้ือ  
  3.5 การศึกษา (Education) ผูท่ี้มีการศึกษาสูงมีแนวโน้มจะบริโภคผลิตภัณฑ์มี
คุณภาพดีกว่าผูท่ี้มีการศึกษาตํ่า  
  3.6 ค่านิยมหรือคุณค่า (Value) และรูปแบบการดาํรงชีวิต  
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 4. ปัจจยัทางจิตวิทยา  (Psychological  factor)  การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจาก
ปัจจยัดา้นจิตวิทยา  ซ่ึงถือว่าเป็นปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ  และการใช้
สินคา้  
  4.1  การจูงใจ  (Motivation)  หมายถึง พลงัส่ิงกระตุน้ (Drive) ท่ีอยู่ภายในตวับุคคล          
ซ่ึงกระตุน้ใหบุ้คคลปฏิบติั  
  4.2  การรับรู้  (Perception) เป็นกระบวนการซ่ึงแต่ละบุคคลไดรั้บการเลือกสรร จดั
ระเบียบ  และตีความหมายขอ้มูลเพื่อท่ีจะสร้างภาพท่ีมีความหมาย  หรือหมายถึงกระบวนการความ
เขา้ใจ      (การเปิดรับ) ของบุคคลท่ีมีต่อโลกท่ีเขาอาศยัอยู ่ 
  4.3  การเรียนรู้  (Learning)  หมายถึง  การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรม  และ/หรือ             
ความโนม้เอียงของพฤติกรรมจากประสบการณ์ท่ีผา่นมา  การเรียนรู้ของบุคคลเกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดรั้บ      
ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) และจะเกิดการตอบสนอง (Response) ซ่ึงก็คือทฤษฎีส่ิงกระตุน้-การตอบสนอง 
(Stimulus – Response (SR) theory)  
  4.4  ความเช่ือถือ (Beliefs) เป็นความคิดท่ีบุคคลยึดถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงเป็น
ผลมาจากประสบการณ์ในอดีต  
  4.5  ทศันคติ  (Attitude)  หมายถึง  การประเมินความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจของ
บุคคล   ความรู้สึกดา้นอารมณ์และแนวโน้มการปฏิบติัท่ีมีผลต่อความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหน่ึง  หรือ
หมายถึงความรู้สึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง   
  4.6  บุคลิกภาพ (Personality)  และทฤษฎีฟรอยด์ (Freud   theory) หมายถึง ลกัษณะ
ดา้นจิตวิทยาท่ีแตกต่างกนัของบุคคล ซ่ึงนาํไปสู่การตอบสนองต่อส่ิงแวดลอ้มท่ีมีแนวโนม้เหมือนเดิม
และสอดคลอ้งกนั  
  4.7  แนวคิดของตนเอง  (Self  concept)  หมายถึง  ความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคลมีต่อ
ตนเองหรือความคิดท่ีบุคคลคิดว่าบุคคลอ่ืน (สงัคม) มีการรับรู้ต่อตนเองอยา่งไร  
 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผู้บริโภค  
 กระบวนการตดัสินในการซ้ือของผูบ้ริโภค (The consumer purchase decision process) 
เป็นลาํดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ  ขั้นตอนเหล่าน้ีจะมีประโยชน์สาํหรับผูโ้ฆษณา  ผูว้างแผนการ
ส่งเสริมการตลาด โดยทัว่ไปประกอบดว้ย 5 ขั้นตอนคือ  
 1.  การรับรู้ปัญหา (Problem recognition) เป็นขั้นตอนแรกซ่ึงเกิดข้ึนเม่ือมีการรับรู้ถึงความ
แตกต่างระหว่างสภาพท่ีดีและสภาพเดิมของบุคคล  ความแตกต่างนั้นอาจเกิดข้ึน สามารถแกปั้ญหาให้



 

 

 

 

32 

ลูกคา้ได ้ จึงตอ้งสร้างให้ผูบ้ริโภคทราบถึงความจาํเป็นและความตอ้งการของเขา  หรือช้ีให้เห็นได้
อยา่งใดอยา่งหน่ึงได ้ 
 2.  การคน้หาขอ้มูล (The  information  search)  เม่ือผูบ้ริโภคระลึกว่าปัญหาท่ีเกิดข้ึนหรือ
รับรู้ถึงความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนจากขั้นท่ี  1  เขาจะคน้หาขอ้มูลท่ีจาํเป็นเพ่ือแกปั้ญหานั้น  การคน้หา
เบ้ืองตน้ก็จะพยายามทบทวนความทรงจาํจากเหตุการณ์ในอดีตและความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ การ
คน้หาขอ้มลูประกอบดว้ย 2 วิธี คือ 
  2.1 การคน้หาขอ้มลูจากภายใน (Internal  search) ซ่ึงจะเก่ียวกบักระบวนการเห็นและ
การระลึกได้ของผูบ้ริโภคจากความเช่ือ  ทัศนคติและประสบการณ์ท่ีผ่านมา  ถา้การค้นหาขอ้มูล
ภายในไม่เพียงพอผูบ้ริโภคจะคน้หาขอ้มลูจากภายนอกต่อไป  
  2.2  การคน้หาขอ้มูลจากภายนอก (External  search) ประกอบด้วย แหล่งบุคคล 
แหล่งการคา้และแหล่งชุมชน  แหล่งบุคคล  เช่น  เพ่ือน  หรือสมาชิกในครอบครัว แหล่งการคา้  เช่น 
การโฆษณา  พนกังานขาย  การจดัแสดงสินคา้ ณ จุดซ้ือ  แหล่งชุมชน เช่น  ส่ือมวลชนอ่ืน ๆ  การใช้
สินคา้หรือการทดสอบผลิตภณัฑข์องสถาบนัต่าง ๆ  
 3. การประเมินผลทางเลือก (Alternatives  evaluation)  จากการคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัตรา
สินคา้ในขั้นตอนท่ี 2 จะถกูนาํมาพิจารณาทางเลือกท่ีมีศกัยภาพ โดยพิจารณาถึงกลุ่มของคุณสมบติัซ่ึง
ใชเ้ป็นเกณฑใ์นการพิจารณาตราสินคา้ หรือถือว่าเป็นเกณฑใ์นการประเมินผลตราสินคา้ (Evaluation) 
คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ (Criteria) ต่าง ๆ ประกอบด้วยคุณสมบัติท่ีสําคัญของผลิตภัณฑ์ ต้นทุน 
ความชอบ ภาพลกัษณ์ ความภูมิใจและอ่ืน ๆ  
 4.  การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision)  หลงัจากประเมินผลทางเลือกต่าง ๆ แลว้ในขั้นน้ี
ผูบ้ริโภคจะซ้ือหรือตัดสินใจซ้ือ การตดัสินใจซ้ือน้ีเป็นการตอบสนอง (Response) ต่อส่ิงกระตุ้น 
(Stimulus) โดยประเมินผลคุณสมบติัตราสินคา้ต่าง ๆ การตดัสินใจซ้ือจะเก่ียวขอ้งกบักระบวนการ
เรียนรู้  และการกาํหนดทศันคติของผูบ้ริโภคความตั้งใจซ้ือท่ีตราสินคา้หน่ึงจะสมบูรณ์เม่ือไดไ้ปซ้ือ
จริง การส่งเสริมการตลาดรูปแบบต่าง ๆ เพ่ือใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ  
 5.  การประเมินผลภายหลงัการซ้ือ (Post purchase evaluation) กระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ไม่ไดส้ิ้นสุดเม่ือผูซ้ื้อไดซ้ื้อสินคา้ ขอ้มลูจากการใชต้ราสินคา้จะป้อนกลบัเพ่ือการซ้ือซํ้าในอนาคต  ใน
การวิเคราะห์ถึงการเรียนรู้และทศันคติ ส่ิงซ่ึงผูบ้ริโภคไดเ้รียนรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ และทศันคติใช้
สาํหรับการตดัสินใจซ้ือซํ้าในอนาคต ถา้ผลลพัธ์จากการใชสิ้นคา้เป็นท่ีพอใจ แต่ถา้ผลลพัธ์ไม่เป็นท่ี
พอใจผูซ้ื้อก็จะไม่ซ้ือซํ้า 
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2.5  แนวคดิเกีย่วกบัพฤตกิรรมการท่องเที่ยว 
 ไดม้ีนักวิชาการหลายท่านกล่าวถึงความหมายของคาํว่า พฤติกรรม (Behavior)   และ 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) ไวห้ลายความหมาย แต่ผูท่ี้ศึกษานาํเสนอเพียงบางส่วน
เท่านั้น ดงัน้ี  
 โสภา ชูพิกุลชยั (2521 : 2) พฤติกรรม หมายถึง กิจกรรมต่าง ๆ ท่ีส่ิงมีชีวิตกระทาํ และ
บุคคลอ่ืนสามารถสังเกตได้หรือใช้เคร่ืองมือวดัได ้นอกจากน้ีพฤติกรรมมิได้มีความหมายเฉพาะ                  
แต่การแสดงออกทางดา้นร่างกายภายนอกเพียงอยา่งเดียว แต่ยงัรวมถึงการกระทาํหรือกิจกรรมภายใน 
อนัไดแ้ก่ ความรู้สึกดว้ย  
 ชยัพร  วิชชาวุธ (2523 : 1) ใหค้วามหมายของพฤติกรรม ว่าหมายถึง การกระทาํของมนุษย ์ 
ไม่ว่าการกระทาํนั้น ผูก้ระทาํจะทาํโดยรู้ตัว หรือไม่รู้ตัว และไม่ว่าคนอ่ืนจะสังเกตการกระทาํนั้น        
ไดห้รือไม่ก็ตาม การพดู การเดิน การกระพริบตา  การไดย้นิ การเขา้ใจ การรู้สึกโกรธ  การคิด ต่างเป็น
พฤติกรรมทั้งส้ิน  
 ชุดา จิตพิทกัษ ์(2525 : 2) กล่าวว่า พฤติกรรม หรือการกระทาํของบุคคลนั้นไม่รวมเฉพาะ
ส่ิงท่ีแสดงปรากฎออกมาขา้งนอกเท่านั้น แต่ยงัรวมถึงส่ิงท่ีอยู่ภายในใจของบุคคล ซ่ึงคนภายนอก        
ไม่สามารถสังเกตเห็นไดโ้ดยตรง เช่น คุณค่าท่ีเขายงัถือเป็นหลกัในการประเมินส่ิงต่าง ๆ ทศันคติ 
หรือเจตคติท่ีเขามีต่อส่ิงต่าง ๆ ความคิดเห็น ความเช่ือ รสนิยม และสภาพจิตใจ ปัจจยัต่าง ๆ น้ีเป็นเหตุ
กาํหนดพฤติกรรมหรือการกระทาํของบุคคล  
 ประภาเพญ็   สุวรรณ (2527 : 1-2)  พฤติกรรม หมายถึง กิจกรรมทุกประการท่ีมนุษยก์ระทาํ 
ไม่ว่าส่ิงนั้นจะสงัเกตไดห้รือไม่ เช่น การทาํงานของหวัใจ  การทาํงานของกลา้มเน้ือ การเดิน การพูด 
การคิด ความรู้สึก ความชอบ ความสนใจ เป็นตน้  
 ธงชยั สนัติวงษ ์(2524 : 30) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํ
ของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้า และการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการ 
ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจซ่ึงมีมาก่อนแลว้ และมีส่วนร่วมในการ กาํหนดให้มีการ
กระทาํดงักล่าว  
 ฉลองศรี พิมลสมพงศ ์(2542 : 32-47) ไดส้รุปถึงพฤติกรรมการบริโภคของนักท่องเท่ียว
และกระบวนการตดัสินใจซ้ือดงัน้ี การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การศึกษาเพ่ือทราบถึงความ
ต้องการ ความจําเป็นของผูบ้ริโภคท่ีเป็นตลาดเป้าหมาย เพื่อวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดให้
ตอบสนองความตอ้งการบริโภคนั้น ๆ และเพื่อใหผู้บ้ริโภคไดรั้บความพอใจสูงสุด  
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 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543 : 5) อธิบายไวว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคล
ท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บใชสิ้นคา้และบริการ รวมถึงกระบวนการต่าง ๆ ของการตดัสินใจซ่ึง
เกิดก่อนและเป็นตวักาํหนดกิริยาต่าง ๆ เหล่านั้น  
 ดงันั้น สรุปไดว้่า พฤติกรรม หมายถึง การกระทาํของบุคคลทั้งท่ีแสดงออกมาภายนอก      
และส่ิงท่ีอยู่ภายในจิตใจ โดยอาจจะแสดงออกมาทั้งท่ีรู้ตัวหรือไม่รู้ตัวก็ได้ ซ่ึงบุคคลอ่ืนอาจจะ
สงัเกตเห็นได ้หรือสามารถใชเ้คร่ืองมือในการตรวจสอบพฤติกรรมนั้นไดห้รือไม่ก็ได ้และพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํของบุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการเลือกสรร การซ้ือ 
การใชสิ้นคา้และบริการ รวมถึงกระบวนการตดัสินใจซ่ึงเป็นตวันาํหรือตวักระทาํดงักล่าว หรือมีส่วน
ร่วมในการกาํหนดให้มีการกระทาํ เพื่อตอบสนองความจาํเป็น และความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้
ไดรั้บความ   พึงพอใจ  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2539 : 110) กล่าวว่า โมเดลพฤติกรรมของผูซ้ื้อเป็นการศึกษา
เหตุจูงใจท่ีทาํให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ ซ่ึงเร่ิมตน้จากการเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีทาํให้
เกิดความต้องการส่ิงกระตุ้นท่ีผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) โดย
เปรียบเสมือนกล่องดาํท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้และความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะ
ไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่าง ๆ ของผูซ้ื้อ แลว้จะมีการตอบสนองจากผูซ้ื้อ หรือการตดัสินใจจากผูซ้ื้อ  
 จุดเร่ิมตน้ของโมเดลน้ีอยู่ท่ีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ให้เกิดความตอ้งการก่อนแลว้ทาํให้เกิด
การตอบสนอง (Response) ดงันั้นโมเดลน้ีอาจเรียกว่า “S - R Theory” โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี  
 1.  ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย และส่ิงกระตุน้ท่ีเกิด
จากภายนอก นักการตลาดต้องสนใจและจัดส่ิงกระตุ้นภายนอกเพ่ือให้ผูซ้ื้อเกิดความต้องการ
ผลิตภณัฑ ์ส่ิงกระตุน้ถือว่าเป็นเหตุจูงใจใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ (Buying Motive) โดยส่ิงกระตุน้ภายนอก
จะประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ  
  1.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนักการตลาด
สามารถควบคุมและจดัให้มีข้ึนได ้ไดแ้ก่ ส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนผสมทางการตลาด ซ่ึงไดแ้ก่ 
ผลิตภณัฑ ์ ราคา  การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด  
  1.2 ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีธุรกิจไม่สามารถควบคุมได ้
ไดแ้ก่ ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ เทคโนโลยี ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง และส่ิงกระตุน้ทาง
วฒันธรรม เป็นตน้  
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 2. กล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buy’s black box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถ
ทราบได้ และความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อน้ีได้รับอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อและกระบวนการ
ตดัสินใจของผูซ้ื้อ  
 3. การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buy’s response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ โดยจะมีการ
ตดัสินใจประเด็นต่าง ๆ ดงัน้ี  
  3.1 การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product Choice) ตวัอยา่งเช่น การเลือกผลิตภณัฑ์อาหารเชา้
มีทางเลือกคือ นมสดกล่อง บะหมี่สาํเร็จรูป ขนมปัง  
  3.2 การเลือกตราสินคา้ (Brand Choice) ตวัอยา่งเช่น ถา้ผูบ้ริโภคเลือกนมสดจะเลือก
ยีห่อ้โฟร์โมสต ์หรือยีห่อ้มะลิ  
  3.3 การเลือกผู ้ขาย (Dealer Choice) ตัวอย่างเช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือจาก
หา้งสรรพสินคา้ หรือร้านคา้ใกลบ้า้น  
  3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing) ตวัอย่างเช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกเวลา
เชา้  ตอนกลางวนั ในการซ้ือนมสดกล่อง  
  3.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount) ตวัอยา่งเช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกว่าจะ
ซ้ือหน่ึงกล่อง คร่ึงโหล หรือหน่ึงโหล  
 ในอุตสาหกรรมการท่องเท่ียว  ลูกคา้หรือผูซ้ื้อจะมีพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัออกไปอย่าง
หลากหลาย ผูป้ระกอบธุรกิจจาํเป็นตอ้งคน้หาหรือวิจยัพฤติกรรมการท่องเท่ียวเพื่อนาํไปศึกษา และ
วางแผนกลยทุธต่์าง ๆ หรือหามลูเหตุจูงใจใหน้กัท่องเท่ียวมาใชบ้ริการ  
 
2.6  แนวคดิเกีย่วกบัการจูงใจและการตดัสินใจ 
 ความหมายของการจูงใจ 
 การจูงใจ (Motivation) มีลกัษณะเป็นนามธรรม กล่าวคือ เป็นวิธีการท่ีจะชกันาํพฤติกรรม
ผูอ่ื้นใหประพฤติปฏิบัติตามวตัถุประสงค์ พฤติกรรมของคนท่ีจะเกิดข้ึนได้ต้องมีแรงจูงใจหลาย
ประการดงัน้ี 
 สุเมธ  เดียวอิศเรศ (2527 : 4) กล่าววา แรงจูงใจ หมายถึง การกระตุนท่ีทาํให้มนุษยก์ระทาํ
กิจกรรมหรือมีพฤติกรรมท่ีดาํเนินไปสู่เปาหมายอย่างใดอย่างหน่ึง  แรงจูงใจเป็นสาเหตุท่ีก่อให้เกิด
การแสดงพฤติกรรมเพื่อตอบสนองความตอ้งการท่ีมีอย ูและความตองการท่ีมีความเขมมากท่ีสุด       
จะเปนแรงจูงใจใหมนุษยเราแสดงพฤติกรรมออกมา 
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 อรสา  รุงปตะรังสี (2530 : 11) ได้ให้ความหมายของแรงจูงใจ แรงจูงใจเป็นปจจยัหรือ
สาเหตุท่ีทาํใหบุ้คคลใชพ้ลงังานไปเพื่อจุดหมายท่ีปรารถนาซ่ึงจะแสดงออกในรูปแบบของพฤติกรรม
ท่ีตอบสนองความตอ้งการของตน  พฤติกรรมท่ีแสดงออกเกิดจากปัจจัยเดียวหรือหลายปจจัยก็ได 
แต่อยา่งไรก็ดีแรงจูงใจของมนุษยจ์ะอยูบ่นพ้ืนฐานความตอ้งการเสมอ 
 ธนัวา  เพ็งคาํ (2536 : 14 อางถึงใน ลดัดา กุลนานันท์, 2544 : 6) ไดใ้หความหมายของ
แรงจูงใจว่าเป็นแรงผลกัดนั หรือแรงกระตุน้ใหบุคคลแสดงพฤติกรรมอย่างใดอย่างหน่ึงออกมา เพื่อ
มุ่งสู่เปาหมายตามตอ้งการอยา่งมีทิศทาง ทั้งแรงขบัและแรงจูงใจต่าง ๆ ก็เกิดจากสาเหตุต่าง ๆ หลาย
ประการเชน เกิดจากความตอ้งการท่ีเกิดจากส่ิงท่ีเร้าภายนอก ส่ิงเราภายใน หรือทั้งส่ิงเร้าภายนอกและ
ส่ิงเร้าภายในรวมกนั เชน ความหิว ความกระหาย ความตอ้งการเป็นท่ียอมรับของสังคม ฯลฯ  ส่ิงเร้า   
ต่าง ๆ ดังกล่าว เป็นส่ิงจูงใจใหเกิดพฤติกรรมไดทั้ งส้ินทั้ งแรงจูงใจและแรงขับต่าง ๆ ก็เป็ น
แรงผลกัดนัท่ีจะทาํใหเ้กิดพฤติกรรมอยา่งมีทิศทาง และมีจุดหมาย 
 พุธทรัพย  มณีศรี (2537 : 548 อางถึงใน กริสรา  ลิจุติภูมิ, 2544 : 16) ไดใ้ห้ความมุงหมาย
การจูงใจ หมายถึง กระบวนการหรือวิธีการท่ีจะชกันาํพฤติกรรมของบุคคลใหประพฤติปฏิบติัเพื่อให้
บรรลุถึงเป้าหมายหรือจุดหมายท่ีวางไวคื้อ ส่ิงจูงใจ (incentives)  
 จากความหมายของแรงจูงใจ พอสรุปไดด้งัน้ี การจูงใจเปนวิธีการกระตุน้ให้บุคคลแสดง
พฤติกรรมตามวตัถุประสงค ์บุคคลจะแสดงพฤติกรรมมาไดตอ้งมีแรงจูงใจท่ีเปนความตอ้งการหรือ
แรงขบัท่ีอยูภ่ายในตวับุคคล 
 ความหมายของการตดัสินใจ 
 ไซมอน (Simon ,1960 : 241) ไดใหขอ้คิดเห็นเก่ียวกบัความมีเหตุผลในการตดัสินใจวา       
ในความเป็นจริงการตดัสินใจท่ีมีเหตุผลสมบูรณท่ีสุดนั้นมกัไม่เกิดข้ึน เน่ืองจากการตดัสินใจมกัมี      
ขอจาํกดัในเร่ืองความรู้ความสามารถ ตลอดจนขอ้จาํกดัในการรวบรวมขอ้มูลเพื่อใชใ้นการตดัสินใจ 
นอกจากจะมีนิสยัค่านิยมในตวัผตูดัสินใจเป็นตวัแปรสาํคญัท่ีจะทาํใหก้ารตดัสินใจเอนเอียงไปทางใด
ก็ได ้ไซมอนจึงมีความเห็นว่าการแก้ปญหาต่าง ๆ ทางการบริหารจึงไม่อาจหวงัผลเลิศไดเสมอไป
เหมือนการตดัสินใจในการแกไขปัญหาอ่ืน ๆ เหตุน้ีการตดัสินใจจึงเก่ียวกบัการเลือกทางและปฏิบติั
ตามทางเลือกท่ีเห็นไดว้่าน่าจะใหผ้ลเป็นท่ีน่าพอใจ 
 ธงชยั   สนัติวงษ ์(2538 : 214)  ไดใ้ห้ความหมายของการตดัสินใจ หมายถึง กระบวนการ
ตดัสินใจ  เร่ิมตน้จากการพิจารณาถึงปัญหาโดยละเอียด เพ่ือให้สามารถคน้หาทางเลือกท่ีจะใชแ้กไ้ข
ปัญหาได ้ แต่ทางเลือกแต่ละทางนั้นย่อมเหมาะสมต่อขอ้จาํกดัของปัญหาแตกต่างกนัไป  ดงันั้นจึง
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จาํเป็นตอ้งมีการประเมินทางเลือกต่าง ๆ เหล่านั้นเพ่ือให้ไดท้ราบว่าทางเลือกอนัใดท่ีดีท่ีสุด ท่ีจะใช้
แกปั้ญหาท่ีเก่ียวขอ้งนั้น 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน์  ปริญ  ลกัษินานนท ์ ศภร  เสรีรัตน์และองอาจ  ปทะวานิช (2541 : 27) 
กล่าวว่า  การตดัสินใจ หมายถึง การเลือกระหว่างทางเลือกซ่ึงคาดหวงัว่าจะนาํไปสู่ผลลพัธ์ท่ีพึงพอใจ
จากปัญหาใดปัญหาหน่ึง  แมว้่าการตดัสินใจในการบริหารไม่ไดเ้ร่ิมตน้หรือส้ินสุดดว้ยการตดัสินใจ
เพราะตอ้งมีการกาํหนดปัญหาก่อนจึงจะตดัสินใจ และเมื่อตดัสินใจแลว้จึงจะนาํไปปฏิบติั 
 นภา  หอมอ่อน (2545 : 16) ไดใ้ห้ความหมายของการตดัสินใจไว ้ ดงัน้ี  1) การตดัสินใจ
ของบุคคลข้ึนอยูก่บัคุณลกัษณะเฉพาะตวัของผูท่ี้จะตดัสินใจ ไดแ้ก่ ประสบการณ์ การรับรู้  ค่านิยม 
ลกัษณะนิสยั อารมณ์ ทศันคติ ระดบัการศึกษา คุณลกัษณะส่วนบุคคล หรือบุคลิกภาพ ความพร้อม
หรือวุฒิภาวะ ความเช่ือ ความรู้หรือความรอบรู้ ความเช่ือมัน่ในตนเอง ปรัชญาในการดาํเนินชีวิตของ
แต่ละบุคคล  และการต้องการให้ตัวเองเป็นศูนยก์ลาง  2) การตัดสินใจของบุคคลจะข้ึนอยู่ก ับ
สภาพแวดลอ้มท่ีบุคคลนั้นอาศยัอยู่ ได้แก่ เวลา สถานท่ี สภาพเศรษฐกิจ สังคม วฒันธรรมและ
ขนบธรรมเนียมประเพณี  และ 3)  การตดัสินใจของบุคคลจะข้ึนอยู่กบัอิทธิพลกลุ่มเพ่ือนท่ีผูท้าํการ
ตดัสินใจไดค้บหาสมาคมอยู ่จะเห็นไดว้่าแนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจดงักล่าวจะเร่ิมจากปัญหาท่ีจะ
เกิดข้ึน ทางเลือกของปัญหาการประเมินทางเลือกของปัญหา พร้อมทั้งการแกไ้ขปัญหาท่ีถกูตอ้ง 
 วงจรกระบวนการตดัสินใจ  
 วงจรกระบวนการตดัสินใจประกอบดวยขั้นตอนท่ีสาํคญัดงัน้ี  
  1.  จุดมุ่งหมาย บุคคลตอ้งการตดัสินใจเมื่อมีทางเลือกอยูอ่ยา่งนอย 2 ทาง  
  2.  ขอ้สนเทศ บุคคลจะตอ้งคน้หาขอ้มลูท่ีเก่ียวขอ้งกบัทางเลือกนั้น ๆ  
  3.  ความเป็นไปได โดยจะตอ้งคนหาความเปนไปไดทั้งหมดของกิจกรรม  
  4.  ความเป็นไปไดข้องผลท่ีไดรั้บ โดยจะตอ้งตรวจสอบลาํดบัความเป็นไปไดในแต่
ละทางเลือก 
  5.  ความน่าจะเป็นของผลท่ีไดรั้บโดยการทาํนายความน่าจะเป็นของแต่ละระดบั  
  6.  ค่านิยม โดยการประเมินความเหมาะสม และเลือกการตดัสินใจ  
  7.  การตดัสินใจมีการตดัสินใจเกิดข้ึนซ่ึงอาจจะเป็น  
   7.1  การตดัสินใจส้ินสุดลง  
   7.2  การคน้หาขอ้สนเทศใหม ่
 อาภรณพนัธ์  จนัทร์สว่าง (2525 : 156) ไดสรุปขั้นตอนของการตดัสินใจเปน 4 ขั้นตอน   
ใหญ่ ๆ คือ  
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  1.  การพิจารณาถึงตวัปัญหา เพื่อดูว่าปัญหาท่ีแทจ้ริงคืออะไรกนัแน่ 
  2.  การพิจารณาหนทางเลือกตาง ๆ  เพื่อการตดัสินใจ กลาวคือ  ภายหลงัจากท่ีพบ     
ปญหาแลว้จะตอ้งพิจารณาทางเลือกต่าง ๆ ท่ีจะใชแ้กไ้ขปัญหาซ่ึงยอ่มมีหลายวิธี  
  3.  การประเมินผลทางเลือกตาง ๆ เหลานั้น  เปนการประเมินผลทางเลือกวาทางเลือก
ใดเป็นทางเลือกท่ีดีท่ีสุด คือ ดีกว่าทางเลือกอ่ืน ๆ ทั้งหมด  
  4.  การตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ีนาํไปใชแ้กปญหา เมื่อไดท้างเลือกแลว้ก็ตดัสินใจ
เลือกสาํหรับแกไ้ขปัญหาต่อไป 
 จาํนง   พรายแยม้แข (2529 : 29)ไดเสนอขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจท่ีทาํการใด ๆ    
อยางมีประสิทธิภาพดงัน้ี  
  1.  รวบรวมขอมลูท่ีเหมาะสมเก่ียวกบัเหตุการณนั้น ๆ ใหม้ากท่ีสุดเท่าท่ีจะทาํได ้ 
  2.  ประเมินค่าและวิเคราะหเปรียบเทียบขอมูล เพื่อท่ีจะแยกความจริงออกจาก
ความเห็น      จนสามารถมองเห็นสาเหตุท่ีแทจ้ริงของเร่ืองนั้น ๆ ไดอ้ยา่งแจ่มชดั  
  3.  กาํหนดทางเลือกและทางออกสาํหรับสถานการณ์และปัญหาไวห้ลาย ๆ ทาง  
  4.  กาํหนดเกณฑอ์ยา่งมีหลกัการ เพื่อใชค้ดัเลือกแนวทางหรือทางเลือกท่ีดีท่ีสุด  
  5.  กาํหนดวตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายเก่ียวกบัส่ิงท่ีคาดหวงัจะใหส้มัฤทธ์ิผล 
  6.  วางแผนปฏิบติังานอยา่งรอบคอบตามวิถีทางท่ีเป็นไปได ้ 
  7.  ตดัสินใจลงมือดาํเนินการจนบรรลุผลตามท่ีตอ้งการ 
 ทฤษฎีเกีย่วกบัการตดัสินใจ 
 ทฤษฎีการตดัสินใจ (Decision making theory) (Schiffiman and Kanuk, 1994 : 560-580)  
ไดก้ล่าวถึงตวัแบบการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Model of consumer decision making) ตวัแบบน้ีจะรวม
ความคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคซ่ึงมีส่วนสาํคญั 3 ส่วน คือ   
 1.   การนาํเขา้ขอ้มลู เป็นอิทธิพลจากภายนอกท่ีมีผลต่อค่านิยม ทศันคติ และพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภค  ซ่ึงมาจากกิจกรรมส่วนผสมทางการตลาดท่ีพยายามส่ือสารไปยงัผูบ้ริโภคท่ีมีศกัยภาพแยก
เป็น 
  1.1  กิจกรรมทางการตลาดท่ีพยายามเขา้ถึง กาํหนด และจูงใจผูบ้ริโภคให้ซ้ือหรือใช้
ผลิตภณัฑ ์ โดยใชก้ลยทุธต่์าง ๆ เช่น ใชหี้บห่อ ขนาด การรับประกนั และนโยบายดา้นราคา เป็นตน้  
  1.2  กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับการค้า เช่น ความคิดเห็นของเพื่อน บรรณาธิการ
หนงัสือพิมพ ์ วฒันธรรม ชั้นทางสังคม  ซ่ึงเป็นอิทธิพลภายในของบุคคล ท่ีมีผลต่อการประเมินผล
และการยอมรับหรือปฏิเสธผลิตภณัฑ ์
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 2.  กระบวนการ เพ่ือให้เขา้ใจถึงกระบวนการน้ีควรจะพิจารณาถึงอิทธิพลของปัจจยัทาง
จิตวิทยา ซ่ึงจะเป็นอิทธิพลภายใจ (แรงจูงใจ  การรับรู้  การเรียนรู้ หรือทัศนคติ ) ท่ีมีผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค รวมถึงปัจจยัอีก 2 ประการ คือ 
  2.1  การรับรู้ถึงความเส่ียง คือ ความไม่แน่นอนท่ีผูบ้ริโภคเผชิญ  เขาไม่สามารถคาด
เดาผลลพัธท่ี์เกิดข้ึนจากการตดัสินใจซ้ือได ้ ดงันั้นผูบ้ริโภคมกัซ้ือสินคา้หรือบริการในท่ีเดิม ๆ หรือ
หลีกเล่ียงความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึน ถา้ผูบ้ริโภคไม่มีขอ้มูลผลิตภณัฑ์ เขาจะเช่ือถือในช่ือเสียงของ
ร้านคา้นั้น ๆ ถา้เกิดความสงสยัผูบ้ริโภคจะซ้ือของแพงไวก่้อน เพื่อลดความเส่ียงเพราะเขาคิดว่าของ
แพงตอ้งเป็นของดี 
  2.2  กลุ่มท่ียอมรับได ้หมายถึง ตราสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือ  ซ่ึงประกอบดว้ยสินคา้
จาํนวนนอ้ยท่ีผูบ้ริโภคคุน้เคย จาํได ้และยอมรับการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
 3.  ขั้นตอนความรู้ความตอ้งการ  ขั้นรับรู้ความตอ้งการจะเกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคเผชิญกับ
ปัญหา เช่น การซ้ือของจากเคร่ืองขายอตัโนมติั  กบัปัญหาซบัซอ้นคือ ปัญหาท่ีมีการพฒันาใหซ้บัซอ้น
ข้ึน เช่น เม่ือใชร้ถไปนาน ๆ ก็มีความคิดท่ีจะเปล่ียนรถใหม่ เพ่ือหลีกเล่ียงค่าซ่อมรถเก่า เป็นตน้ 
  3.1  การคน้หาขอ้มลูก่อนการตดัสินใจซ้ือ  ขั้นตอนน้ีจะเร่ิมตน้เม่ือ ผูบ้ริโภครู้ว่าจะ
ไดรั้บความพอใจจากการซ้ือหรือบริโภคผลิตภณัฑ ์ ผูบ้ริโภคจะตอ้งการขอ้มูลเพ่ือใชเ้ป็นพ้ืนฐานใน
การเลือก (ถา้มีประสบการณ์มากก็ใชไ้ดเ้ลย แต่ถา้ไม่มีก็ตอ้งคน้หา) 
  3.2  การประเมินทางเลือกเป็นขั้นตอนในกระบวนการตัดสินใจซ้ือ  ซ่ึงผูบ้ริโภค
ประเมินผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจากแต่ละทางเลือกของผลิตภณัฑท่ี์กาํลงัพิจารณาจะใช ้2 รูปแบบ คือ ใช้
รายช่ือตราท่ีเลือกไวแ้ลว้ หรือเลือกเอาจากทั้งหมดท่ีมีในตลาด 
 กฎการเลือกซ้ือ  หมายถึง กฎการตดัสินใจท่ีง่ายท่ีสุด ซ่ึงผูบ้ริโภคเลือกผลิตภณัฑใ์หค้ะแนน
ตราสินคา้  จากประสบการณ์ท่ีผ่านมามากกว่าคุณสมบติัดา้นอ่ืน ๆ การแบ่งส่วนตลาดผูบ้ริโภคโดย
อาศยักฎการเลือกซ้ือมี 4 แบบ 
  1. การปฏิบติัดว้ยความซ่ือสตัย ์ ซ้ือตราท่ีซ้ือเป็นตราประจาํ 
  2. ผูซ้ื้อท่ีนิยมราคาตํ่าสุด  ซ้ือราคาตํ่าสุดโดยไม่สนใจตรา 
  3. ผูซ้ื้อท่ีเปล่ียนการซ้ือตามโอกาสหรือผูฉ้วยโอกาสใชคู้ปองแลกซ้ือ 
  4. นกัล่าอยา่งแทจ้ริง  ซ้ือท่ีมีเง่ือนไขท่ีดีท่ีสุด ไม่มีความภกัดีในตราสินคา้ 
 การแสดงผล คือ พฤติกรรมการซ้ือแลก การประเมินหลงัการซ้ือ วตัถุประสงค์ทั้ งสอง
กิจกรรมน้ี  เพ่ือท่ีจะเพ่ิมความพอใจของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือของพวกเขา ดงัน้ี 



 

 

 

 

40 

 1.  พฤติกรรมการซ้ือ  ผูบ้ริโภคมีประเภทการซ้ืออยู่ 2 ประเภท คือ ทดลองซ้ือและซ้ือซํ้ า   
ถา้ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ชนิดหน่ึง  นัน่คือการทดลอง คือ รูปแบบพฤติกรรมการซ้ือท่ีผูบ้ริโภคพยายามท่ี
จะประเมินสินคา้โดยผา่นการใชโ้ดยตรง  ถา้ตราใหม่เป็นสินคา้ประเภทเดียวกบัสินคา้ท่ีมีอยู่แลว้ถูก
คน้พบจากการทดลองใช้ว่าทาํให้เกิดความพึงพอใจมากกว่าตราสินค้าอ่ืน หรือตราเดิมท่ีเคยใชอ้ยู ่ 
ผูบ้ริโภคก็จะซ้ือซํ้ า  พฤติกรรมการซ้ือซํ้ าน้ีใกลเ้คียงกบัแนวความคิดภกัดีในตราสินคา้มาก  ซ่ึงทุก
บริษทัพยายามจะใหมี้ข้ึนกบัตราสินคา้ของตน  การซ้ือซํ้านั้นเป็นการบ่งช้ีว่าผูบ้ริโภคพอใจในสินคา้ 
 2.  การประเมินหลงัการซ้ือ  เม่ือผูบ้ริโภคใชผ้ลิตภณัฑ์โดยเฉพาะอย่างยิ่ง ในระหว่างการ
ทดลองใช ้พวกเขาก็จะทาํการประเมินในดา้นของส่ิงท่ีพวกเขาคาดหวงั  ซ่ึงผลจากการประเมินนั้น
เป็นไปไดท่ี้จะออกมาใน 3 รูปแบบ  ดงัน้ี 
  2.1  สินคา้นั้นตรงกบัความคาดหวงันาํไปสู่ความรู้สึกธรรมชาติ 
  2.2  สินคา้นั้นดีเกินความคาดหมาย  ซ่ึงทาํใหเ้กิดความรู้สึกท่ีเป็นบวก 
  2.3  สินคา้นั้นไม่ดีเกินความคาดหมาย  ซ่ึงทาํใหเ้กิดความรู้สึกท่ีเป็นลบ 
 สาํหรับผลท่ีออกมาในแต่ละขอ้ของ 3 ขอ้น้ี แสดงถึงความคาดหวงัและความพอใจของ
ผูบ้ริโภค  เก่ียวขอ้งกบัการท่ีผูบ้ริโภคมีแนวโน้มท่ีจะตดัสินใจประสบการณ์ของเขา เทียบกบัความ
คาดหวงัเม่ือพวกเขาทาํการประเมินหลงัการซ้ือ 
 สรุปไดว้่า จากทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจ คืออิทธิพลจากภายนอก เช่น ค่านิยม  ทศันคติ  
และพฤติกรรมของผู ้บริโภค  อิทธิพลภายใน เช่น แรงจูงใจ การรับรู้  การเรียนรู้  ท่ีมีผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจของผูบ้ริโภค  และส่วนผสมทางการตลาดน้ีเป็นการกล่าวถึง ตัวแปรทาง
การตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้ซ่ึงประกอบดว้ยผลิตภณัฑ ์ ราคา การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมทาง
การตลาด ซ่ึงทั้ง 4 ตวัแปรน้ีเป็นส่ิงกระตุน้ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และ
บริการของผูบ้ริโภค 
 ทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจท่ีแสดงถึงวงจรกระบวนการตดัสินใจ โดยเร่ิมจากจุดมุงหมาย
หรือวตัถุประสงค และเพื่อบุคคลมีความประสงคท่ีตองการตดัสินใจ บุคคลนั้นก็ประสงคท่ีจะไดรั้บ   
ขอสนเทศ โดยเขาจะรวมขอมูลใหสอดคลองกบัวตัถุประสงคของการตดัสินใจของเขา  ต่อจากนั้น 
บุคคลก็จะพิจารณาขอมูลท่ีไดรับและพยายามนาํมาประยุกตใชใหสอดคลองกบัการเลือกพิจารณา
ความเปนไปไดของการเลือกสาํหรับการทาํนายผลอาจจะข้ึนอยกูบัความสาํเร็จของประสบการณใน
อดีต และขอ้บงัคบัความปรารถนาของบุคคลนั้น  ซ่ึงการทาํนายผลท่ีจะมีประสิทธิภาพหรือไมเพียงใด
จะข้ึนอยู่กบัส่ิง 2 ประเภท คือ ขอ้มูลท่ีรวมได และนํ้ าหนักในการคาดคะเนมีความเหมาะสมหรือ     
ไม่เหมาะสม 
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 กระบวนการตดัสินใจมีลกัษณะเป็นวฏัจกัรตามธรรมชาติ แบ่งเป็นขั้น ๆ ไดด้งัน้ี  
 1.  กาํหนดเป้าหมายในการเลือก โดยกาํหนดตวัเลือกตามความตอ้งการในการเลือกอาชีพ
อาจมีหลายตวัเลือกหลาย ๆ อยา่งก็ได ้ 
 2.  รวบรวมขอ้มลูเก่ียวกบัตวัเลือกเหลานั้น ถา้หากเป็นตวัเลือกศึกษา ก็ควรรวบรวมขอมูล
เก่ียวกบัคุณสมบติัของผูส้มคัร จาํนวนผูเ้รียนท่ีสถานศึกษารับไวไ้ด ้เป็นตน้ และการเลือกอาชีพก็ควร
รวบรวมขอ้มลูเก่ียวกบัความตอ้งการของตลาดแรงงาน คุณสมบติัของผูป้ระกอบอาชีพสวสัดิการท่ี
ไดรั้บรายได ้และการฝึกอบรมเพื่อเขาสู่อาชีพ เปนตน นอกจากน้ีบุคคลตองรวบรวมขอ้มูลเก่ียวกบั
ตนเองดว้ย เป็นตน้ว่า ความสนใจ ค่านิยม ความสามารถ และทศันคติ  
 3. นาํขอมูลเก่ียวกับอาชีพหรือการศึกษาท่ีไดรวบรวมไวแลวนั้น มาเปรียบเทียบข้อมูล
เก่ียวกบัตนเอง เพื่อทาํนายถึงความเป็นไปไดแ้ละผลท่ีเกิดข้ึนหลงัจากการตดัสินใจเลือกแลว้  
 4. ทาํความกระจ่างกับระบบค่านิยมของตนเอง แลว้นํามาประกอบการพิจารณาการ
ตดัสินใจเลือกอาชีพท่ีเหมาะสมกบัตนเองใหมากท่ีสุด  
 5. ประเมินตวัเลือกทั้งหมดแลว้ตดัสินใจแบบเด็ดขาด หรือแบบคน้หาขอ้มลูเพ่ิมเติมอีก  ถา  
เป็นการตัดสินใจแบบเด็ดขาด บุคคลก็จะประเมินถึงการทาํนายผลท่ีเกิดข้ึนจากการตัดสินใจนั้น       
อีกคร้ังหน่ึงเพ่ือความมัน่ใจ  และถา้หากเป็นการตดัสินใจแบบคนหาขอมลูเพ่ิมเติมอีก บุคคลก็จะกลบั
ไปสู่ขั้นตอนใหม่ดาํเนินการจนครบทุกขั้นจนสามารถตดัสินใจได ้
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Williams (1982 : 26)  กล่าวว่า  ลกัษณะทัว่ไปของการเกิดการตดัสินใจเง่ือนไขหลายประการ
ท่ีจาํเป็นสาํหรับการพิจารณาว่า กิจกรรมใดจึงจะถือว่าเป็นกระบวนการของการตดัสินใจตอไปน้ีคือ 
กิจกรรมท่ีทาํใหเ้กิดการตดัสินใจ  

 1.  ผูต้ดัสินใจจะตอ้งเผชิญกบัปัญหาหรือสถานการณ์ท่ีมีความขดัแยงกนั ท่ีจาํเปนจะหาทาง
แกไ้ข ซ่ึงผูต้ดัสินใจในท่ีน้ีหมายถึง บุคคลใด ๆ หรือกลุ่มของบุคคลท่ีไม่ไดรับความพอใจสําหรับ
สภาวะท่ีเป็นอยูใ่นปัจจุบนับางอยา่ง  หรือการคาดหวงัของสภาวะในอนาคต รวมทั้งความปรารถนา
อยากไดแ้ละสิทธิท่ีจะนาํมากระทาํของบุคคลให้มุงไปสู่การแกไ้ขสภาวะในปจจุบนัหรือในอนาคต
ดงักล่าว  

 2.  ผูต้ดัสินใจมีความปารถนาท่ีจะใหไดมาซ่ึงเป้าหมายใดเปาหมายหน่ึงหรือหลายเป้าหมาย 
ซ่ึงเปาหมายเหลาน้ีปกติจะแสดงออกมาในรูปของการใหมาซ่ึงสภาวะของส่ิงท่ีใหมบางอย่าง หรือการ
รักษาไวซ่ึ้งสภาวะของส่ิงเดิมท่ีมีอย ู  เปาหมายต่าง  ๆ ของผบูริโภคโดยทัว่จึงเป็นเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ความพอใจท่ีไดรั้บจากสินคา้และบริการ  

 3.  เพื่อใหไดมาซ่ึงเป้าหมาย ผตูดัสินใจจะตองกาํหนดทางเลือกท่ีตองกระทาํท่ีจะนาํไปสู่
เป้าหมายท่ีปรารถนาได ้

 4.  ผูต้ดัสินใจจะตอ้งเผชิญกบัระดบัความไมแนนอนบางส่วนในการท่ีทางเลือกท่ีตอ้งการ
นาํมาซ่ึงความพอใจหรือไม่พอใจ สาํหรับผูบ้ริโภคแลว้ความไม่แนนอนอาจเป็นขอ้จาํกดัท่ีเน่ืองมาจาก
การขาดความรู้ท่ีสมบูรณ์ของทางเลือกต่าง ๆ หรือระดบัการไมรู้ของแรงจูงใจ เป็นตน  กระบวนการ
การตดัสินใจจึงเป็นเป้าหมายอยูท่ี่การแกไ้ขปัญหาในการซ้ือและการใชบ้ริการ ซ่ึงจะส่งผลกระทบท่ี
ทาํใหผู้บ้ริโภคตอ้งใชความพยายามท่ีจะเก่ียวของกบัชนิดของความไมแน่นอนต่าง ๆ  ในท่ีสุดก็นาํไปสู่
การเลือกสรรและการปฏิบติัต่อทางเลือกบางอยางท่ีธุรกิจมีการนาํเสนออยูในตลาด ทางเลือกท่ีเลือก
แลว้อาจไม่ได้แสดงถึงการแก้ไขปัญหาท่ีได้ผลดีท่ีสุดก็ได ้และพฤติกรรมการตัดสินใจในปัญหา
อาจจะทาํได้ดีพอสมควรอย่างต่อเน่ืองบอย ๆ จนทาํใหบุคคลสามารถเขาไปใกลสภาวะของการ
ตดัสินใจท่ีใหผ้ลดีท่ีสุดได 
 
2.7  แนวคดิและทฤษฎีเกีย่วกบัธุรกจิบริการ 
 ความหมายของการบริการ 
 งานบริการเป็นงานสร้างความพอใจและประทบัใจใหก้บัลกูคา้และผูม้าติดต่อ   การบริการ
ท่ีดียอ่มมีผลต่อการปฏิบติังาน ความลม้เหลวในการบริการจะเป็นผลเสียหายอย่างร้ายแรงหากไม่ได้
รับการปรับปรุงแกไ้ขใหดี้ข้ึน ดงันั้น ผูรั้บผดิชอบในการใหบ้ริการและการตอ้นรับตอ้งตระหนักและ
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ระลึกอยูเ่สมอว่า “การบริการท่ีดีตอ้งมีความรับผดิชอบ” การใหบ้ริการท่ีดีและมีคุณภาพจากตวับุคคล
ซ่ึงต้องอาศัยเทคนิคกลยุทธ์ทักษะต่าง ๆ ท่ีจะทาํให้ชนะใจบุคคลท่ีมาใช้บริการ   จึงถือได้ว่ามี
ความสาํคญัอยา่งยิง่ในปัจจุบนั 
 ความหมายของการบริการ มีนักวิชาการหลายท่านไดใ้ห้ความหมายของการบริการไว้
ดงัต่อไปน้ี 
 สมาคมการตลาดของสหรัฐอเมริกา ไดใ้หค้าํจาํกดัความของ “บริการ” ดงัน้ี บริการ คือ งาน
ท่ีไม่มีตวัตนสมัผสัได ้แต่สามารถสร้างความพึงพอใจในการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
หรือผูใ้ชบ้ริการได ้ 
 ความหมายของบริการตามพจนานุกรมฉบบัราชบณัฑิตยสถาน พุทธศกัราช 2525 ไดใ้ห้คาํ
จาํกดัความของคาํว่า “การบริการ” ไวว้่า หมายถึง การปฏิบติั รับใช ้การให้ความสะดวกต่าง ๆ เช่น 
พ่อคา้เป็นผูใ้หบ้ริการ ลกูคา้เป็นผูใ้ชบ้ริการ เป็นตน้ 
 พรเทพ  ปิยะวฒันาเมธา (2536 : 58) กล่าวว่า ในทางธุรกิจ การบริการ หมายถึง การให้ส่ิงท่ี
ลกูคา้ตอ้งการ หรือการรับรู้และตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ เพื่อบาํบดัความตอ้งการและความ
จาํเป็นพร้อม ๆ กนั โดยการให้บริการท่ีดีจะครอบคลุมการให้ลูกคา้ในส่ิงท่ีเขาตอ้งการในเวลาท่ีเขา
ตอ้งการและในรูปแบบท่ีเขาตอ้งการ เพื่อเขาจะไดม้ีความพอใจเต็มท่ี 
 จิตตินันท เตชะคุปต (2539 : 8) กลาววา “การบริการ เป็นกิจกรรมหรือกระบวนการ
ดาํเนินการอยา่งใดอยางหน่ึงของบุคคลหรือองค์การ เพื่อตอบสนองความต้องการของบุคคลอ่ืนและ  
ก่อใหเ้กิดความพอใจจากผลของการกระทาํนั้น” 
 รวีวรรณ โปรยรุงโรจน์ (2539 : 55)  กล่าวว่า การบริการ ตรงกับคาํในภาษาองักฤษ                
ว่า Service เมื่อนาํมาแยกตวัอกัษรแต่ละตวัสามารถแยกองคป์ระกอบในการบริการได ้ ดงัน้ี   
  S        =     Satisfaction   หมายถึง    ความพึงพอใจของผูรั้บบริการ  
  E        =    Expectation   หมายถึง    ความคาดหวงัของผูรั้บบริการ  
  R       =     Readiness     หมายถึง    ความพร้อมในการบริการ  
  V        =    Values           หมายถึง    ความมีคุณค่าของการบริการ  
  I         =     Interest          หมายถึง    ความสนใจต่อการบริการ  
  C       =     Courtesy        หมายถึง    ความมีไมตรีจิตในการบริการ  
  E        =    Efficiency      หมายถึง    ความมีประสิทธิภาพของการดาํเนินงานบริการ  
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 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2542 : 747) ไดใ้ห้ความหมายของศพัทคาํว่า Service หมายถึง บริการ 
ผลประโยชน์ หรือความพึงพอใจท่ีบริษทัเสนอกบัตลาด ถือเป็นผลิตภณัฑท่ี์ไม่สามารถแตะตอ้งได ้
 วีระพงษ ์ เฉลิมจิระรัตน์ (2540 : 6 - 8) ให้นิยามคาํว่า บริการ คือ ส่ิงท่ีจบั สัมผสั แตะตอง    
ไดย้าก และเป็นส่ิงท่ีเส่ือมสูญสลายไปไดง่้าย  การบริการจะทาํข้ึนโดยความตองการ (จากการบริการ 
และจะส่งมอบสู่ผูรั้บบริการลูกคา้) เพื่อใชส้อยบริการนั้น ๆ โดยทนัที หรือในเวลาเกือบจะทนัทีท่ีมี
การใหบ้ริการนั้น ในสายตานกัปฏิบติั มีคุณลกัษณะ 7 ประการแห่งการบริการท่ีดีดงัน้ี 
 S = Smiling & Sympathy ยิม้แยม้และเอาใจเขามาใส่ใจเรา  เห็นอกเห็นใจต่อความลาํบาก     
ยุง่ยากของลกูคา้ 
 E = Early Response ตอบสนองต่อความประสงคจ์ากลกูคา้อยา่งรวดเร็วทนัใจ โดยมิทนัได ้ 
เอ่ยปากเรียกหา 
 R = Respectful แสดงออกถึงความนบัถือ ใหเ้กียรติลกูคา 
 V = Voluntariness manner ลกัษณะการใหบริการเป็นแบบสมคัรใจและเต็มใจทาํ มิใช่ทาํ
แบบเสียมิได ้
 I =  Image Enhancing แสดงออกซ่ึงการรักษาภาพพจน์ของผใูหบริการ และเสริมภาพพจน์
ขององคก์ารดว้ย 
 C = Courtesy กิริยาอาการอ่อนโยน สุภาพและมีมารยาทดี อ่อนนอ้มถ่อมตน 
 E = Enthusiasm มีความกระฉบักระเฉงและกระตือรือรนขณะบริการ จะให้บริการมากกว่
าท่ีคาดหวงัเสมอ 
 ธีระศกัด์ิ   กาํบรรณารักษ ์(2541 : 9) กล่าวว่า การบริการนั้นเป็นจริยธรรมท่ีสาํคญัของคน
ในสังคมท่ีก ําลงัเรียกร้องหาความสุข หาความพอใจในการทํางาน เป็น หน้าท่ีของคนท่ีอยู่ใน
อารยประเทศพึงปฏิบติั  คนท่ีมีจิตบริการนั้นเพ่ิมพูดเสน่ห์แก่ผูพ้บเห็น และเป็นส่ิงท่ีอยากใกลชิ้ดแก่
คนทัว่ไป เพราะปกติแลว้นั้นมนุษยเ์ป็นสัตว์อ่อนแอ พร้อมท่ีจะรอรับการช่วยเหลือบริการอยู่แลว้ 
อาชีพบริการจึงมกัไดรั้บการยกย่องว่าเป็นอาชีพท่ีเสีย  แต่การจะเป็นผูบ้ริการท่ีดีนั้นเป็นเร่ืองยาก
เพราะปกติมนุษยน์ั้นเป็นสัตว์ท่ีเห็นแก่ตัว ต้องการท่ีจะเป็นผูรั้บบริการมากกว่า นอกจากน้ีการ
ใหบ้ริการนั้นบางคร้ังอาจจะมองเป็นไดท้ั้ง “การรับใช”้ หรือ “การใหค้วามช่วยเหลือ” 
 นวลฉวี รตางศุ  (2543 : 48) กล่าวว่า ลกัษณะของงานบริการ คือ   
 1. งานบริการเป็นงานท่ีมีการผลิตและการบริโภคเกิดข้ึนพรอมกนั คือ ไมอาจกาํหนดความ
ตอ้งการไดแ้น่นอน ข้ึนอยูก่บัผูใ้ชบ้ริการว่าตอ้งการเมื่อใด และตอ้งการอะไร  
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 2. งานบริการ เป็นงานท่ีไม่อาจกาํหนดปริมาณงานล่วงหนาได การมาใชบริการหรือไม
ข้ึนอยกูับเง่ือนไขของผูใ้ช้บริการ การกาํหนดปริมาณงานล่วงหน้า จึงไมอาจทาํได้ นอกจากการ
คาดคะเนความน่าจะเป็นเท่านั้น  
 3. งานบริการเป็นงานท่ีไม่มีตวัสินคา้ ไม่มีผลผลิต ส่ิงท่ีผูใ้ชบริการจะไดคื้อ ความพึงพอใจ
ความรู้สึกคุม้ค่าท่ีไดม้าใชบริการ ดงันั้นคุณภาพของงานจึงเป็นส่ิงสาํคญัมาก  
 4. งานบริการ เป็นงานท่ีตอ้งการตอบสนองในทนัที ผูใช้บริการตอ้งการให้ลงมือปฎิบัติ
ในทนัที ดงันั้นผูบ้ริการจะตอ้งพร้อมท่ีจะตอบสนองตลอดเวลา และเมื่อนัดวนัเวลาใดก็จะต้องตรง
ตามกาํหนดนดั 
 ศศนนัท ์ วิวฒันชาต (2543 : 134) การบริการหลงัการขาย หมายถึง กิจกรรมหรือบริการท่ี
พนักงานขายของบริษทัหรือตวัแทนจาํหนายจดัทาํข้ึน เพ่ือสรางความพอใจสูงสุดใหกบัลูกคา้ เปน 
กิจกรรมท่ีเพ่ิมหรืออาํนวยความสะดวกใหก้บัการใชผ้ลิตภณัฑ ์การบริการลกูคา้ช่วยสรางกาํไร โดยดึง
ลกูคา้ใหม่และรักษาลกูคา้เก่าใหค้งอยู ่ซ่ึงจะส่งผลให้ผูบ้ริโภคเกิดความจงรักภกัดีต่อบริษทัหรือตรา
สินคา้มากข้ึน  อนัจะนาํไปสู่การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของบริษทัในคร้ังตอไป ตลอดจนชกัชวนผูอ่ื้นให้
ซ้ือสินคา้เป็นการเพ่ิมจาํนวนลูกคา้ใหมากข้ึน และทาํให้บริษทัมียอดขายมีกาํไรเพ่ิมมากข้ึนอีกดว้ย    
อยางไรก็ตามงานบริการหลงัการขายนอกจากการบริการของพนักงานขายแล้วยงัรวมถึงการ
ประสานงานจากฝ่ายอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น ฝ่ายบญัชี ฝายขนสง ฝายจดัสินคา ฯลฯ  อีกดว้ย 
 จรินรัตน์  ครองธานินทร์ (2543 : 13) ไดอ้ธิบายถึงองค์ประกอบท่ีสาํคญัของการบริการวา
ประกอบดว้ย 3 ส่วน คือ 
 1. ผใูหบริการ  หมายถึง ผูดาํเนินงานเก่ียวของกบัการนาํเสนอสินคาบริการอย่างใดอยาง
หน่ึงเพื่อตอบสนองความตองการของผูใ้ชบ้ริการ ซ่ึงจะครอบคลุมทั้งผปูระกอบการ หรือ ผบูริหารการ
บริการ และผูป้ฏิบติังานบริการ หรือพนกังานบริการ 
 2. กระบวนการในการใหบ้ริการ หมายถึง  วิธีการใหบ้ริการนัน่เอง 
 3. สินคา้หรือตอ้งการบริการ หรืออาจเรียกว่าผูบ้ริโภค ซ่ึงมีความหมายใกลเ้คียงกนักล่าวคือ  
ผูท่ี้มีความตอ้งการใชสิ้นคา้บริการ 
 ความส าคญัการบริการ 
 การบริการเป็นส่ิงสาํคัญในธุรกิจ เพราะบริการคือ การช่วยเหลือหรือการดาํเนินการท่ี          
เปนประโยชนต่อผูอ่ื้น ไมมีธุรกิจหรือดาํเนินงานใด ๆ  ท่ีปราศจากบริการ การขายสินคาหรือผลิตภณัฑ์
ใด ๆ  ก็ต้องมีการบริการรวมอยเูสมอ ยิ่งเปนธุรกิจบริการการขายจะประสบความสําเร็จไดต้้องมี
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บริการท่ีดี  ธุรกิจการคา้จะอยไูดต้อ้งทาํใหเ้กิดการขายซํ้ า คือ ตอ้งรักษาลูกคาเดิม และเพ่ิมลูกคา้ใหม 
การบริการท่ีดีจะช่วยรักษาลกูคาเดิมไวไ้ด  ทาํใหเกิดการขายซํ้า และชกันาํใหมีลกูคา้ใหม ่ๆ ตามมา 
 หลกัการให้บริการ 
 เน่ืองจากการบริการ คือการใหความช่วยเหลือ หรือการดาํเนินการเพื่อประโยชน์ของผูอ่ืน
นั้น จะตอ้งมีหลกัยดึถือปฏิบติั  มิใชวาการใหความช่วยเหลือ หรือการทาํประโยชน์ของผูอ่ื้นจะเป็นไป
ตามใจของเราผใูหบริการ  โดยทัว่ไปหลกัการใหบ้ริการมีขอ้ควรคาํนึงดงัน้ี 
  1.  สอดคลองตรงตามความตอ้งการของผูรั้บบริการ 
  2.  ทาํใหผู้รั้บบริการเกิดความพอใจ 
  3.  ปฏิบติัโดยถกูตอ้งสมบูรณ์ครบถว้น 
  4.  เหมาะสมแก่สถานการณ์ 
  5.  ไมก่่อผลเสียหายแก่บุคคลอ่ืน ๆ 
 ลกัษณะของการให้บริการ 
  1.  ทาํดวยความเต็มใจ 
  2.  ทาํดว้ยความรวดเร็ว 
  3.  ทาํถกูตอ้ง 
  4.  ทาํอยา่งเท่าเทียมกนั 
  5.  ทาํใหเ้กิดความช่ืนใจ 
 ลกัษณะเด่น ๆ  ของบริการท่ีดีตามท่ีเน้นให้เห็นข้างตน้เป็นลกัษณะพ้ืนฐาน มีหลายส่ิง    
หลายอย่างท่ีอาจช่วยส่งเสริมให้เกิดบริการท่ีดีได้ยิ่ง ๆ ข้ึนอีก เช่น การแสดงอธัยาศัยท่ีดีของ               
ผูใ้ห้บริการ ความสุภาพน่ารัก และความเอาใจใส่ติดตามเร่ือง การชวยแก้ไขปัญหาท่ีเกิดข้ึนความ
ซ่ือสตัยสุ์จริตการใหค้าํแนะนาํท่ีเปนประโยชน์ เป็นตน้ 
 ประเภทของบริการ 
 การบริการ   แบงประเภทไดหลายลกัษณะ  โดยทั่วไปอาจแบ่งเพ่ือความเขา้ใจได้เป็น            
2 ประเภทใหญ่ไดแก่   1.  การบริการโดยตรง  2.  การบริการทางออ้ม 
 งานบริการโดยตรง  เป็นการให้ความช่วยเหลือหรือดาํเนินการท่ีเป็นประโยชนแก่ผรัูบ
บริการเฉพาะหนา้ เช่น  ขายของให ้ หีบห่อให  จดัส่งให ้ เป็นตน้ 
 งานบริการทางออ้ม   เป็นการดาํเนินการท่ีเปนประโยชน์ใหโดยไม่ไดส้ัมผสัเก่ียวขอ้งกบั
ผูรั้บบริการโดยตรง  แต่ผูรั้บบริการไดรั้บประโยชน์โดยอาจไมเคยพบเห็นผูใ้ห้บริการเลย  เช่น  คน
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ออกแบบตกแต่งหอ้ง  ใหบ้ริการความสวยงาม ประโยชน์ใชสอยของหอ้ง  แต่เรารู้เขาเปนใคร เขาไม่รู้
ว่าเราเป็นใคร แต่มีการใหและการรับบริการระหว่างกนั 
 คุณภาพของการบริการ (service - quality model) พาราสุรามาน เบอร่ี และเซียทามล 
(Parasuraman, Berry & Zeithaml, 1985) ไดกาํหนดโมเดลคุณภาพการใหบ้ริการ ซ่ึงเนน้ความตอ้งการ
ท่ีสาํคญัโดยเนน้การส่งมอบคุณภาพการใหบริการท่ีคาดหวงั ซ่ึงเปนสาเหตุใหการส่งมอบบริการไม่
ประสบความสาํเร็จ ซ่ึงแสดงช่องว่าง 5 ช่อง ดงัน้ี  
 1.  ช่องว่างความคาดหวงัของผูบริโภคและการรับรู้ในการจัดการของผูบริโภค (gap 
between consumer expectation and management perception) ถา้ฝายจดัการไม่สามารถสรางการรับรู้ท่ี
ลกูคา้คาดหวงัไวก้็จะเกิดช่องว่างน้ีข้ึน  
 2.  ช่องว่างระหว่างการรับรูจากการจดัการ และลกัษณะคุณภาพการใหบ้ริการ(gap between 
management perception and service - quality specifications) ฝ่ายจดัการอาจแกไ้ขความ ตอ้งการของ
ลกูคา้ท่ีรับรู แตไมไดก้าํหนดมาตรฐานการทาํงานเฉพาะอยา่ง  
 3.  ช่องว่างระหว่างลกัษณะคุณภาพการใหบริการและสงมอบบริการ (gap between service 
- quality specification and service delivery) พนกังานท่ีไม่ไดรั้บการฝกอบรมจะไม่สามารถทาํงานให้
สอดคลอ้งกบัมาตรฐานทาํใหเ้กิดความขดัแยง้กบัมาตรฐาน  
 4.  ช่องว่างระหว่างการส่งมอบบริการและการติดต่อส่ือสารภายนอก (gap between service 
delivery and external communication) ความคาดหวงัของผูบ้ริโภคไดรับผลกระทบจากตัวแทน และ
การโฆษณาของบริษทั  
 5.  ช่องว่างระหวางบริการท่ีรับรู้และบริการท่ีคาดหวงั (gap between perceived  service 
and expected service) ช่องว่างน้ีเกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคไดว้ดัการทาํงานของบริษทั และไมเป็นไปตาม
ความคาดหวงัคุณภาพการใหบ้ริการ (service quality) จะมีลกัษณะดงัน้ี  
  5.1  การเขาถึงลูกคา (access) บริการท่ีให้กบัลูกคา้ตอ้งอาํนวยความสะดวกในดา้น
เวลา     สถานท่ีแก่ลกูคา้ คือ ไม่ใหล้กูคา้ตอ้งคอยนาน ทาํเลท่ีตั้งเหมาะสม เพ่ือแสดงถึงความสามารถ
ของการเขา้ถึงลกูคา้  
  5.2  การติดต่อส่ือสาร (communication) มีการอธิบายอยา่งถกูตอ้ง โดยใชภ้าษาท่ีลกูค
าเขา้ใจงาย 
  5.3  ความสามารถ (competence) บุคลากรท่ีใหบ้ริการตอ้งมีความสามารถในงาน  
  5.4 ความมีนํ้ าใจ (courtesy) บุคลากรต้องมีมนุษยสัมพนัธ มีความเปนกันเอง                     
มีวิจารณญาณ  
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  5.5 ความน่าเช่ือถือ (reliability) บริษทัและบุคลากรตอ้งสามารถสร้างความเช่ือมัน่
และความไวว้างใจในบริการ โดยเสนอบริการท่ีดีท่ีสุดใหแ้ก่ลกูคา้  
  5.6 ความไวว้างใจ (reliability) บริการท่ีใหก้บัลกูคา้ตอ้งมีความสมํ่าเสมอและถกูตอ้ง  
  5.7 การตอบสนองลูกคา้ (responsiveness) พนักงานจะตอ้งใหบริการและแกปัญหา
แก่ลกูคา้อยา่งรวดเร็วตามท่ีลกูคา้ตอ้งการ  
  5.8 ความปลอดภัย (security) บริการท่ีให้ตอ้งปราศจากอนัตราย ความเส่ียงและ        
ปญหาต่าง ๆ  
  5.9 การสร้างบริการให้เปนท่ีรู้จัก (tangible) บริการท่ีลูกค้าไดรับ และทาํให้เขา
สามารถคาดคะเนถึงคุณภาพบริการดงักล่าวได ้ 
  5.10 การเขาใจและรู้จักลูกคา (understanding/ knowing customer) พนักงานตอง
พยายามเขา้ใจถึงความตอ้งการของลกูคา้ และใหค้วามสนใจตอบสนองความตอ้งการดงักล่าว 
 
2.8  งานวจิยัที่เกีย่วข้อง 
 ก่อพงษ ์ บุญยการ (2550)  ทาํการศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัในการตดัสินใจของนักทอง
เท่ียวในการเลือกใชบ้ริการท่ีพกัในอาํเภอปราณบุรี จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ ์โดยมีวตัถุประสงค ์1) เพื่อ
ศึกษาพฤติกรรมการท่องเท่ียวของนักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการท่ีพกัท่ี อาํเภอปราณบุ รี จังหวัด
ประจวบคีรีขนัธ ์  2)  เพื่อศึกษาปัจจยัในการตดัสินใจของนกัท่องเท่ียวท่ีเลือกใชบริการท่ีพกัท่ี อาํเภอ
ปราณบุรี จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์  3)  เพื่อศึกษาถึงความพึงพอใจของนักท่องเท่ียวท่ีมาทองเท่ียวท่ี 
อาํเภอปราณบุรี จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ ์ ทาํการเลือกกลุ่มตวัอย่างโดยใชการสุมตวัอย่างแบบบงัเอิญ 
(Accidental Random Sampling) จาํนวน 150 คน จากประชากรนักทองเท่ียวในอาํเภอปราณบุรี 
จงัหวดัประจวบคีรีขันธ์ เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลคือแบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการ
วิเคราะห์ข้อมูลคือ ความถ่ี (Frequency) รอยละ(Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean)  ผลการศึกษาพบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เปนเพศชายมากกว่าเพศหญิง ส่วนมากมีอายุอยู่ในช่วง 31 - 40 ปี          
มีสัญชาติไทย และพกัอาศยัอยู่ในประเทศไทย โดยท่ีส่วนใหญ่แต่งงานแลว สวนมากจบการศึกษา
ระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทั และมีรายไดอยูใ่นช่วง 10,000 - 30,000 บาท  ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เดินทางมาท่องเท่ียวท่ีปราณบุรีเป็นคร้ังแรก โดยส่ือท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดใน
การเลือกเดินทางมาท่องเท่ียวท่ีปราณบุรี คือ มีเพื่อนแนะนาํใหมาเท่ียว ซ่ึงผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่นั้นจะอยูใ่นวยัทาํงาน จุดประสงคหลกัในการเดินทางมาท่องเท่ียวจึงเป็นการพกัผ่อน มีรูปแบบ
การเดินทางแบบไมใ่ช่กรุ๊ปทวัร์ เพราะส่วนใหญ่บุคคลท่ีเดินทางมาดว้ย คือ เพื่อน เน่ืองดวยวนัทาํงาน
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มีวนัหยดุเฉพาะเสาร์ -  อาทิตย ์จึงมีการพกัคา้งแรม 1  คืน เป็นส่วนมาก พาหนะท่ีใชในการเดินทาง   
ส่วนใหญ่เป็นรถยนต์ส่วนตวั ในส่วนของค่าใชจ่าย   มีการใชจ่ายสําหรับการท่องเท่ียวอยู่ในชวง    
1,000  - 3,000  บาท คิดเป็น 10% ของรายไดข้องผตูอบแบบสอบถามส่วนใหญ อีกทั้งการตดัสินใจ
พกัคางคืนท่ีปราณบุรี เพราะเพื่อนแนะนาํ และประเภทของสถานท่ีพกัท่ีผตูอบแบบสอบถามสวนใหญ่
ช่ืนชอบ คือ รีสอร์ท  ปจจยัในการตดัสินใจในการเลือกใชบ้ริการท่ีพกัของนกัท่องเท่ียวท่ีเดินทางมาท
องเท่ียวในอาํเภอปราณบุรี จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ แบ่งไดเป็น 3 ระดบั  ดงัน้ี 1)  ปจจยัมีส่วนในการ
ตดัสินใจอยู่ในระดับมากท่ีสุด คือ การบริการ  2) ปจจยัมีส่วนในการตัดสินใจอยูในระดับมาก คือ 
ราคา ความสะอาด ความปลอดภยั สถานท่ี และท่ีจอดรถ 3) ปัจจยัมีส่วนในการตดัสินใจอยูในระดบั
ปานกลาง คือ หองอาหาร กิจกรรมสนัทนาการ การตกแต่ง การส่งเสริมการขาย และความมีช่ือเสียง   
 ค่าเฉล่ียความพึงพอใจของนักทองเท่ียวท่ีเดินทางมาท่องเท่ียวในอาํเภอปราณบุรี จงัหวดั 
ประจวบคีรีขนัธ์  โดยรวมอยูในระดับความพึงพอใจปานกลาง ในทุก ๆ ส่วนของดา้นสถานท่ีพกั 
นกัท่องเท่ียวมีระดบัความพึงพอใจอยูใ่นระดบัมาก โดยความพึงพอใจอนัดบัแรกของดา้นน้ีคือ  การ
บริการของพนกังาน  และในส่วนท่ีตามมาคือ ความสะอาด ราคา และขนาดของหองพกั ดานสถาน
ท่ีท่องเท่ียว ในดานน้ีนักทองเท่ียวมีความพึงพอใจความสวยงามของวิวทิวทศัน์ เป็นอนัดบัแรก ซ่ึง
นกัท่องเท่ียวมีระดบัความพึงพอใจอยใูนระดบัมาก รองลงมาเป็นสวนของความสะอาด นกัทองเท่ียวมี
ความพึงพอใจในระดบัปานกลาง และทา้ยสุด ส่วนของฝากและของท่ีระลึก นกัท่องเท่ียวมีความพอใจ
ในระดบันอย ในทุก ๆ สวนของดานการใหบริการดานตาง ๆ ภายในจงัหวดั มีระดบัความพึงพอใจอยู
ในระดบัปานกลาง โดยความพึงพอใจอนัดบัแรกในดา้นน้ี คือ ระบบขนส่ง การเดินทาง และในส่วนท่ี
ตามมา คือ การบริการแลกเปล่ียนเงินตรา ห้องนํ้ าสาธารณะ และร้านอินเตอรเน็ตในทุก ๆ ส่วนของ   
ดา้นคนทอ้งถ่ิน  มีระดบัความพึงพอใจอยูใ่นระดบัมาก โดยความพึงพอใจอนัดบัแรก คือ วิถีชีวิตและ
วฒันธรรม รองลงมาคือ การพดูคุยส่ือสาร ดานอาหารและเคร่ืองด่ืม มรีะดบัความพึงพอใจอยใูนระดบั
มาก 
 กมัปนาท  บุญพอมี (2551) ทาํการศึกษาปัจจยัสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
เลือกท่ีพกัประเภทรีสอรท กรณีศึกษา : เกาะลนัตา จงัหวดักระบ่ี  โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา
พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกท่ีพกัประเภทรีสอร์ทบริเวณเกาะลนัตา จงัหวดักระบ่ี เพื่อศึกษาถึงปัจจยั 
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกท่ีพกั และเพื่อใชเปนแนวทางในการ
วางแผน ปรับปรุงการดาํเนินธุรกิจท่ีพกัประเภทรีสอรท บริเวณเกาะลนัตา จงัหวดักระบ่ี กลุมตวัอย่าง
ในการศึกษาคร้ังน้ีคือ นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีเดินทางมาเกาะลนัตา จงัหวดักระบ่ี จาํนวน 400 ราย  
ใชแบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มลู  วิเคราะห์ขอ้มูลดวยโปรแกรมคอมพิวเตอรสาํเร็จรูป 
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และสถิติท่ีใชในการวิเคราะหคือใชค่าความถ่ี (frequency)  ค่าร้อยละ(percentage)  ค่าเฉล่ีย (mean ; X)  
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (standard deviation) ใชสถิติไคสแควร (chi-square test)  และการวิเคราะห
ความแปรปรวนทางเดียว (one-way  ANOVA) เพื่อหาความสมัพนัธข์องขอ้มลูท่ีระดบันยัสาํคญั  0.05  
ผลการศึกษาพบว่า พฤติกรรมในการเลือกใชบ้ริการท่ีพกัแรมของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติ  ซ่ึงกลุ่ม
ตวัอยา่งสวนใหญ่ตอ้งการเดินทางในช่วงเดือนตุลาคม - ธนัวาคม ในการพาํนกั  ณ  เกาะลนัตา จงัหวดั
กระบ่ี  ตองการระยะเวลาพาํนัก 4 - 6  วนั   เหตุผลการเลือกท่ีพกัจะพิจารณาดา้นราคาเหมาะสมกบั
บริการท่ีไดรับ  มีวตัถุประสงค์เพื่อท่องเท่ียวและพกัผ่อน  เดินทางมากบัครอบครัว  ไดรับขอ้มูล
แนะนาํบริการท่ีพกัจากตวัแทน มีการจอง/สาํรองสถานท่ีพกั ตดัสินใจเลือกท่ีพกัด้วยตนเอง และจะ
กลบัมาใชบริการท่ีพกัแหงเดิมอีก ส่วนเหตุผลท่ีไม่กลบัมาใชบ้ริการท่ีพกัแหงเดิมเพราะการเดินทาง
ไมส่ะดวกและไม่ปลอดภยั     
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกท่ีพกั  กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้
ความสาํคญัปัจจยัดา้นหองพกั  อาหาร  และเคร่ืองด่ืมมากท่ีสุด โดยเนน้เร่ืองความสะอาดของหองพกั
และหอ้งนํ้ า  รองลงมาดานลกัษณะทางกายภาพ  เนนเร่ืองความสะอาดบริเวณสถานท่ีโดยรอบของ     
ท่ีพกั  ถดัมาด้านราคา เน้นเร่ืองระดับราคาท่ีเหมาะสมกับขนาดของหองพกั  ดา้นชองทางการจัด
จาํหน่าย  เนนเร่ืองความสะดวกในการเดินทาง ดานบุคลากร  เนนเร่ืองพนกังานบริการยิม้แยม แจมใส
และมีความเป็นมิตร  ดานส่งเสริมการตลาดเน้นเร่ืองการโฆษณาผ่านทางอินเตอรเน็ท และด้าน
กระบวนการใหบ้ริการเนนเร่ืองการบริการสมัภาระใหผูเ้ขาพกั จากการวิจยัเร่ืองปัจจยัสวนประสมทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกท่ีพกัประเภทรีสอรท  กรณีศึกษา : เกาะลนัตา จงัหวดักระบ่ี  
สามารถนาํผลท่ีไดใ้ชเ้ป็นแนวทางในการดาํเนินธุรกิจท่ีพกั  ผูป้ระกอบธุรกิจท่ีพกัควรตอ้งมีการพฒันา
กลยุทธ์ทางการตลาดอย่างตอเน่ืองอยู่เสมอ   โดยพยายามสรางความแตกต่างในการใหบริการผ่าน     
ปจจยัดานต่างๆ  เพ่ิมข้ึน เพ่ือใชในการวางแผนกลยทุธใหส้อดคลองกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมี
การเปล่ียนแปลงอยา่งไม่หยดุน่ิง  อนัจะทาํใหธุรกิจยงัคงสามารถดาํเนินกิจการใหอ้ยูร่อดต่อไปไดโ้ดย
ดา้นห้องพกั อาหารและเคร่ืองด่ืม  ควรจัดใหมีการตรวจสอบ ดูแล ความสะอาดของห้องพกัและ
หอ้งนํ้ า  ดา้นราคา ควรกาํหนดระดบัราคาท่ีเหมาะสมกบัขนาดของหอ้งพกั  ดา้นสถานท่ี/ช่องทางการ
จาํหนาย ควรจดัใหมี้ส่ิงอาํนวยความสะดวกในการเดินทาง  ดา้นการสงเสริมการตลาด  ควรจดัใหมี
การโฆษณา  ประชาสัมพนัธ์ขอมูลข่าวสารทั้งในส่วนของท่ีพกั สถานท่ีทองเท่ียว  และการติดต่อ
สาํรองหอ้งพกั  การเดินทางโดยผานทางอินเตอรเน็ท  ดา้นพนกังานบริการ  ควรจดัฝกอบรมบุคลากร
ให้บริการด้วยอธัยาศยัไมตรี ด้วยหนาตายิ้มแยม แจมใส และมีความเป็นมิตร ด้านกระบวนการ
ให้บริการควรใหพนักงานบริการขนสัมภาระให้ผเูข้าพกัด้วยความเต็มใจ  และด้านลกัษณะทาง
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กายภาพควรจดับริเวณสถานท่ีโดยรอบใหสะอาดและมีระบบการรักษาความปลอดภยัในชีวิตและ
ทรัพยสินของผูเ้ขา้พกั 
 อิศรา  ตันตราภรณ์  (2551)  การตดัสินใจเลือกท่ีพกัอาศยัประเภทอพารทเมนท์ของ
ประชาชนในตาํบลหนองปรือ อาํเภอบางละมุง จงัหวดัชลบุรี   มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาระดับ
ความสาํคญัของ    ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกท่ีพกัอาศยัประเภทอพาร์ทเมนทข์องประชาชนใน
ตาํบลหนองปรือ อาํเภอบางละมุง จงัหวดัชลบุรี และเพื่อเปรียบเทียบความแตกตางของปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกท่ีพกัอาศยัประเภทอพาร์ทเมนทข์องประชาชนในตาํบลหนองปรือ อาํเภอบางละมุง 
จงัหวดัชลบุรี จาํแนกตาม เพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพ จาํนวนสมาชิกในครอบครัว อาชีพ 
และรายไดต่อเดือน โดยใชว้ิธีการสุ่มแบบสะดวก (convenience sampling) ใหไดค้รบจาํนวนตาม
ความตองการจากกลุ่มตวัอย่างจาํนวน 400 คน โดยใชเคร่ืองมือแบบสอบถาม ในการเก็บรวบรวม
ขอ้มลู สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลคือ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติเชิงอนุมาน     
t - test และ One - way ANOVA   
 ผลการศึกษาพบว่า ประชาชนมีการตัดสินใจเลือกท่ีพกัอาศยัประเภทอพารทเมนท์ของ
ประชาชนในตาํบลหนองปรือ อาํเภอบางละมุง จังหวดัชลบุรี โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด เมื่อ
พิจารณาเป็นรายดา้นท่ีมีเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ด้านช่องทางจดัจาํหนาย รองลงมาคือ ดา้นกระบวนการ
บริการ และดา้นทาํเลท่ีตั้งและสภาพแวดลอม โดยในดา้นชองทางจดัจาํหนาย ประชาชนมีปัจจยัท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจเลือกท่ีพกัอาศยัคือ ท่ีจอดรถท่ีสะดวกสบายเพียงพอ ในด้านกระบวนการบริหาร 
ประชาชนมีปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกคือ มีบริการรักษาความปลอดภยัตอชีวิตและทรัพยสิ์น 
และในดา้นทาํเลท่ีตั้งและสภาพแวดลอ้ม ประชาชนมีปัจจยัท่ีมีผลตอการตดัสินใจเลือกท่ีมีพกัอาศยั 
คือ ความสะดวกในการเดินทางมาพกัอาศยั ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของปจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกท่ีพกัอาศยัประเภทอพาร์ทเมนท์ของประชาชนในตาํบลหนองปรือ อาํเภอบางละมุง 
จงัหวดัชลบุรี พบว่า เพศ อายุระดบัการศึกษา จาํนวนสมาชิกในครอบครัว อาชีพ และ รายได้ต่อ
เดือนต่างกนั มีการตดัสินใจเลือกท่ีพกัอาศยัประเภทอพาร์ทเมนท์ของประชาชนในตาํบลหนองปรือ 
อาํเภอบางละมุง จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนัท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 
 ทิพยรัตน์  คงสุนทรกิจกุล    เภานรินทร์  กุลเสวต    และศิวพนัธ์  จันทรผ่อง (2552)            
ทาํการศึกษาปัจจยัการตดัสินใจเลือกโรงแรมท่ีพกัของนักท่องเท่ียวชาวยุโรปวยัเกษียณอายุ  โดยมี
วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกโรงแรมท่ีพกัสาํหรับนกัทองเท่ียวชาวยุโรป
วยัเกษียณอาย ุและเพื่อสร้างแนวทางในการพฒันารูปแบบของโรงแรมท่ีพกัสาํหรับนักท่องเท่ียวชาว
ยโุรปวยัเกษียณอาย ุกลุ่มตวัอยางจาํนวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัเป็นแบบสอบถามวิเคราะห
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ขอ้มูล    โดยใชโ้ปรแกรมสําเร็จรูปสถิติในการวิเคราะห์   ไดแก   คาความถ่ี   ค่ารอยละ  ค่าเฉล่ีย          
ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  การทดสอบเพียร์สัน และการทดสอบคาทีและเอฟ (T&F-test)  ท่ีระดบั
นยัสาํคญั 0.05  ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มนักท่องเท่ียวชาวยุโรปวยัเกษียณอายุ ส่วนใหญเป็นเพศหญิง
มากกว่าเพศชาย มีอายุระหว่าง 61-66 ปี  ศึกษาระดบัมธัยมศึกษา รายไดเฉล่ียต่อเดือนอยู่ระหวาง 
2,301 - 2,900 ดอลลาร์ สัญชาติสหราชอาณาจักร และไมได้ประกอบอาชีพหลงัเกษียณอายุ โดยมี
วตัถุประสงค์หลกัการเดินทางมาท่องเท่ียวประเทศไทยเพื่อตองการพกัผอน ปจจัยท่ีสงผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกโรงแรมท่ีพกัของนกัท่องเท่ียวชาวยโุรปวยัเกษียณอายุ คือ ดานรูปแบบและการบริการ 
ใหค้วามสาํคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  ไดแก บรรยากาศบริเวณท่ีพกั  การมีมาตรฐานในการให้บริการ
ของพนกังาน  ส่ิงอาํนวยความสะดวกภายในหอ้งพกั  การตกแตงภายในและภายนอก  สถานท่ีตั้งของ
โรงแรมท่ีสามารถเขาถึงไดง่าย  และความมีช่ือเสียงของโรงแรมท่ีพกั  ดา้นช่องทางการจดัจาํหนาย  
ใหค้วามสาํคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ความสะดวกในการตอบรับการจองท่ีพกัออนไลน และ
ความสะดวกรวดเร็วในการสาํรองท่ีพกัผา่นบริษทันาํเท่ียวในประเทศของตน ดา้นราคาใหค้วามสาํคญั
อยู่ในระดับมากท่ีสุด  ไดแก่   ความเหมาะสมต่อรายได ้และความเหมาะสมของราคาอาหาร  และ      
ดานการส่งเสริมการขาย  และการส่ือสารทางการตลาด ใหค้วามสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ โรงแรม
ท่ีพกัมีแพ็คเก็จบริการท่ีหลากหลาย และความสะดวกในการสืบคนข้อมูลของโรงแรมท่ีพกั   ซ่ึง
ประเภทส่ือทางการตลาดท่ีใหความสําคัญอยู่ในระดับมากท่ีสุด คือ อินเทอรเน็ตหรือเว็บไซต 
รองลงมาคือ วารสาร นิตยสารหรือเอกสาร  ดา้นท่ีพกั และศูนยข์อมูลการท่องเท่ียวไทยในประเทศ 
เพศและสัญชาติ   ใหความสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาด    ดานรูปแบบและการบริการ   ดานราคา   
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  ดา้นการส่งเสริมการขาย  และการส่ือสารทางการตลาด  ไม่แตกตางกนั 
สวนอาย ุ ระดบัการศึกษา  และอาชีพ   ให้ความสาํคญักบัปจจยัทางการตลาด  ดานรูปแบบและการ
บริการแตกตางกนั  อายุและรายไดฉ้ล่ียตอเดือน ใหความสาํคัญกับปัจจยัทางการตลาด ดา้นราคา 
แตกต่างกัน  อายุ ระดับการศึกษา รายไดเฉล่ียต่อเดือนและอาชีพ  ใหความสําคัญกับปัจจัยทาง 
การตลาด ด้านชองทางการจัด จาํหนาย แตกตางกนั และอายุ รายไดเฉล่ียต่อเดือน และอาชีพให้
ความสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขาย และการส่ือสารทางการตลาดแตกตางกนั  
และปัจจยัทางการตลาด ดานราคา   ดานช่องทางการจัดจาํหนาย    ดา้นการส่งเสริมการขาย  และ      
การส่ือสารทางการตลาด มีความสัมพันธ์อยู่ในระดับสูง  สวนด้านรูปแบบและการบริการ มี
ความสมัพนัธอ์ยใูนระดบัปานกลาง   ต่อการตดัสินใจเลือกโรงแรมท่ีพกัของนักท่องเท่ียวชาวยุโรป    
วยัเกษียณอาย ุอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 พนารัตน์   พรเศรษฐ์เมธากุล (2552)  ทาํการศึกษาพฤติกรรมและการตดัสินใจเช่าท่ีพกั
อาศยัของลูกจา้งในเขตตาํบลหนองบอนแดง อาํเภอบา้นบึง จงัหวดัชลบุรี   โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อ
ศึกษาพฤติกรรมและการตดัสินใจเช่าท่ีพกัอาศยัของลกูจา้งในเขตตาํบลหนองบอนแดง  อาํเภอบา้นบึง   
จงัหวดัชลบุรี  กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการศึกษาคือ ลูกจา้งในเขตตาํบลหนองบอนแดง  อาํเภอบา้นบึง 
จงัหวดัชลบุรี จาํนวน 336 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลเป็นแบบสอบถาม มีลกัษณะ
เป็นแบบสาํรวจรายการและมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่    
ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ความเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบที  การวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว  
การทดสอบความแตกต่างรายคู่โดยวิธี LSD และค่าสถิติ Chi - Square  และค่า Cramer’s V   
 ผลการศึกษาสรุปได ้ดงัน้ี  1)  กลุ่มตวัอย่างหรือลูกจา้งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงโดยมีอายุ
ระหว่าง 26 - 30 ปี  ระดับการศึกษา  มัธยมศึกษาหรือปวช.  สถานภาพสมรส   ภูมิลาํเนาภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากว่า 10,000 บาท  จาํนวนสมาชิกพกั 2 คน   และส่วน
ของการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับด้านพฤติกรรมการเลือกเช่าท่ีพกัอาศยัของลูกจ้าง   ในเขตตาํบล      
หนองบอนแดง  อาํเภอบา้นบึง  จงัหวดัชลบุรี พบว่า ลกูจา้งส่วนใหญ่ก่อนการตดัสินใจเช่าท่ีพกัอาศยั
ไม่ไดส้าํรวจเปรียบเทียบท่ีพกัมากท่ีสุด  ประเภทท่ีพกัอาศยัมากท่ีสุด คือ บา้นเช่า ผูท่ี้มีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจเช่าท่ีพกัอาศยัมากท่ีสุดคือตัวเอง  ราคาค่าเช่าต่อเดือนท่ีอาศยัอยู่ในปัจจุบันอยู่ท่ีต ํ่า กว่า     
1,500 บาท  ระยะเวลาท่ีเขา้พกัอาศยัมากกว่า 2 ปี   สาเหตุสาํคญัท่ีทาํให้ยา้ยท่ีพกัอาศยัมากท่ีสุด  คือ      
ท่ีพกัอาศยัไม่สะอาดและทรุดโทรม  ประเภทการชาํระค่านํ้ าและค่าไฟฟ้า  คือแบบติดมิเตอร์แยก        
2)  การตดัสินใจเช่าท่ีพกัอาศยัของลูกจา้งในเขตตาํบลหนองบอนแดง  อาํเภอบา้นบึง จงัหวดัชลบุรี  
ดา้นลกัษณะหอ้งเช่า  ดา้นราคา  ดา้นทาํเลท่ีตั้งและสภาพแวดลอ้ม  ดา้นการส่งเสริมการตลาดและดา้น
การบริการอยู่ในระดบัมากทุกประเด็น   3)  ปัจจยัส่วนบุคคลของลูกจา้งแตกต่างกนั   มีพฤติกรรม     
ในการเลือกเช่าท่ีพกัอาศยัแตกต่างกนั ยกเวน้ปัจจยัส่วนบุคคลทางดา้นเพศ  และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
ของลกูจา้งแตกต่างกนัมีพฤติกรรมในการเลือกเช่าท่ีพกัอาศยัไม่แตกต่างกนั  4)  ปัจจยัส่วนบุคคลของ
ลกูจา้งแตกต่างกนั   มีการตดัสินใจเช่าท่ีพกัอาศยัไม่แตกต่างกนั  ยกเวน้ ระดบัการศึกษา ภูมิลาํเนาและ
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีการตดัสินใจเช่าท่ีพกัอาศยัแตกต่างกนั  5)  การตดัสินใจเช่าท่ีพกั
อาศยั ดา้นลกัษณะห้องเช่า  ดา้นราคา ดา้นทาํเลท่ีตั้งและสภาพแวดลอ้ม ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
และด้านบริการ  มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกเช่าท่ีพกัอาศยัของลูกจา้ง  ดา้นการสํารวจ
เปรียบเทียบท่ีพกัอาศยั  ประเภทท่ีพกัอาศยั  ผูม้ีอิทธิพลในการตดัสินใจเช่าท่ีพกัอาศยั ราคาค่าเช่าต่อ
เดือนของท่ีพกัอาศยัในปัจจุบนั  ระยะเวลาในการเขา้พกัอาศยั สาเหตุสาํคญัท่ีทาํใหย้า้ยท่ีพกัอาศยั และ
การชาํระค่านํ้ าค่าไฟ 
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 พชร ภู่เจริญ   พทัธมน บุญมัน่  และพิชญานนัท ์ สายทอง (บทความงานวิจยั)  ทาํการศึกษา
การศึกษาระดบัปัจจยัในการเลือกท่ีพกัประเภทเกสเฮาส์บริเวณถนนขา้วสารของนักท่องเท่ียวชาว
อเมริกนั โดยมีวตัถุประสงค ์(1) เพื่อศึกษาถึงปัจจยัในการเลือกท่ีพกัประเภทเกสเฮาส์ของนกัท่องเท่ียว
ชาวอเมริกนในถนนข้าวสาร  (2) เพื่อศึกษาความพึงพอใจของนักทองเท่ียวชาวอเมริกันต่อการ         
ใชบ้ริการสถานท่ีพกัแรมท่ีถนนขา้วสาร  รวมทั้งทดสอบสมมติฐานท่ีตั้งไวคื้อ  นักท่องเท่ียวมีความ   
พึงพอใจในระดบัท่ีไม่แตกต่างกนัต่อการบริการสถานท่ีพกัแรมท่ีถนนขา้วสาร  กลุ่มตวัอย่างท่ีศึกษา
คือ ประชากรท่ีเป็นนักท่ องเท่ียวชาวอเมริกันท่ี เดินทางมาท่องเ ท่ียวบริเวณถนนข้าวสาร  
กรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคือ แบบสอบถาม  ขอ้มูลท่ีรวบรวมได้
นาํมาวิเคราะห์ดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์สาํเร็จรูป อภิปรายผล และนาํเสนอโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา 
ประกอบด้วยการแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์ความ
แปรปรวน (Analysis of  Variance หรือ ANOVA) 
 จากการศึกษาพบวา   ปัจจัยท่ีส่งผลให้นักท่องเท่ียวชาวอเมริกันตัดสินใจเลือกพกัท่ี      
ถนนข้าวสารมากท่ีสุดคือ ความมีช่ือเสียงของถนนข้าวสาร เพราะถนนขา้วสารเป็นสถานท่ีท่ีมีช่ือ    
ในด้านท่ีพกัแบบราคาถูก มีความปลอดภยั  อีกทั้งยงัเห็นว่าสถานท่ีแห่งน้ีมีสินค้าหลากหลายให ้   
เลือกซ้ือเป็นของท่ีระลึกบริเวณถนนขา้วสารมีร้านคา้เหล่าน้ีมาก  จาํกดัเพียงในบริเวณถนนขา้วสาร
เท่านั้น แต่รวมไปถึงบริเวณใกลเ้คียง เช่น บางลาํพท่ีูเป็นแหล่งซ้ือสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงอยู่คู่กบักรุงเทพฯ 
มานานนับหลายสิบปี นอกจากน้ีถนนขา้วสารยงัเต็มไปดว้ย ผบั บาร์ ร้านอาหาร ร้านอินเตอร์เน็ต 
ฯลฯ ซ่ึงเป็นแหล่งกิจกรรมบันเทิงยามคํ่าคืน ท่ีรวบรวมบรรดานักท่องเท่ียวทั้งหลายเขา้ไวด้ว้ยกัน 
หลากชาติ  หลายภาษา  เป็นโอกาสอนัดีท่ีจะทาํให้นักท่องเท่ียวได้เก็บเก่ียวประสบการณ์ชีวิต         
ดว้ยเหตุน้ีนักท่องเท่ียวชาวอเมริกนัจึงตัดสินใจเลือกพกัในบริเวณน้ี   ในการศึกษาความพึงพอใจ      
ในการใชบ้ริการสถานท่ีพกัแรมในถนนขา้วสารในภาพรวมพบว่า นักท่องเท่ียวชาวอเมริกันมีความ  
พึงพอใจอยูใ่นระดบัมาก  ต่อการให้บริการสถานท่ีพกัแรมประเภทเกสเฮาส์ท่ีถนนขา้วสาร จากการ
ทดสอบสมมติฐานพบว่านักท่องเท่ียวชาวอเมริกนัมีความพึงพอใจในระดบัท่ีไม่แตกต่างกนัต่อการ
บริการสถานท่ีพกัแรมท่ีถนนขา้วสาร 
 การะเกด   แกว้มรกต (2553) ทาํการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกใช้บริการโรงแรมของนักท่องเท่ียวชาวไทยในจังหวดักระบ่ี  โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา
พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนักท่องเท่ียวชาวไทยในจงัหวดักระบ่ี  เพื่อศึกษาถึงปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนักท่องเท่ียวชาวไทยในจงัหวดั
กระบ่ี  เพื่อเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการโรงแรมของ
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นกัท่องเท่ียวชาวไทยในจงัหวดักระบ่ี  จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล  เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่าง
พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนกัท่องเท่ียวชาวไทยกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อต่อการเลือกใช้บริการโรงแรมของนักท่องเท่ียวชาวไทยในจังหวดักระบ่ี  เก็บขอ้มูลโดยใช้
แบบสอบถามจากนกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางมาท่องเท่ียวและเลือกใชบ้ริการโรงแรมในจงัหวดั
กระบ่ี จาํนวน 400 ราย โดยค่าสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย      
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน t-test  F-test ไค-สแควร์  และทดสอบความแตกต่างรายคู่ดว้ยวิธีของเชฟเฟ่ 
 ผลการวิจยัพบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง   มีอายุอยู่ระหว่าง 20 - 30 ปี      
มีสถานภาพสมรสโสด  จบการศึกษาในระดบัปริญญาตรี  อาชีพลูกจา้ง/รับจา้ง มีถ่ินท่ีอยู่ในภาคใต ้    
มีรายไดต้ ํ่ากว่า 10,000 บาทต่อเดือนของครอบครัว  มีรายจ่ายตํ่ากว่า 10,000 บาทต่อเดือน  พฤติกรรม
การเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนกัท่องเท่ียวชาวไทยส่วนใหญ่  พบว่า ระยะเวลาในการเขา้พกั 2 คืน
ต่อคร้ัง เพ่ือน/ญาติพี่นอ้งเป็นผูม้ีส่วนในการตดัสินใจในการเลือกท่ีพกั  จองห้องพกับริเวณเคาน์เตอร์
ของโรงแรมเลือกพกัประเภทห้องมาตรฐาน (เตียงเด่ียว)  อตัราค่าห้องพกัใชบ้ริการ 500 - 999 บาท  
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนักท่องเท่ียวชาวไทยใน
จงัหวดักระบ่ี  พบว่า โดยรวมมีระดบัความสาํคญัในระดบัปานกลาง  เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า 
อยูใ่นระดบัมาก 5 ดา้นเรียงตามลาํดบั คือ ดา้นการจดัจาํหน่าย  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นบุคลากร 
ดา้นกระบวนการ  ดา้นผลิตภณัฑ ์ และอยูใ่นระดบัปานกลาง 3 ดา้น คือ ดา้นราคา ดา้นประสิทธิภาพ
และคุณภาพ  ดา้นการส่งเสริมการตลาด และการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการเลือกใช้บริการโรงแรมของนักท่องเท่ียวไทยในจงัหวดักระบ่ี จาํแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 
พบว่า อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน รายจ่ายเฉล่ียต่อเดือนต่างกัน  ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนักท่องเท่ียวชาวไทยในจงัหวดักระบ่ี
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ความสมัพนัธร์ะหว่างพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ
โรงแรมของนักท่องเท่ียวชาวไทยกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ
โรงแรมของนกัท่องเท่ียวชาวไทยในจงัหวดักระบ่ี พบว่า ระยะเวลาในการเขา้พกั  ผูม้ีส่วนร่วมในการ
ตัดสินใจ    วิธีในการจองห้องพกัประเภทห้องพกั   และอตัราห้องพักมีความสัมพนัธ์กับปัจจัย        
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนักท่องเท่ียวชาวไทยในจงัหวดั
กระบ่ีอยา่งมีนยัสาํคญัท่ีระดบั 0.05 
 ชยัพฤกษ์ บุญเลิศ (2553)  ทาํการศึกษา พฤติกรรมของนักท่องเท่ียวชาวไทยในการใช้
บริการจองหอ้งพกัออนไลน์   โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมของนกัท่องเท่ียวชาวไทยในการ
ใชบ้ริการจองหอ้งพกัออนไลน์ กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือ นักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีเคยใช้
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บริการจองห้องพกัออนไลน์ภายในระยะเวลา 2 ปีท่ีผ่านมา จาํนวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถาม
ออนไลน์เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มลู สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มลูคือ ค่าร้อยละ สถิติท่ี
ใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน คือ สถิติไคสแควร์ (Chi-Square) โดยใชโ้ปรแกรม SPSS For Windows 
ในการวิเคราะห์ขอ้มูล  การผลการวิจยัพบว่า  1) ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ
ระหว่าง 26 - 33 ปี  มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี  ไม่เคยมีประสบการณ์ในการศึกษาหรือใชชี้วิต       
ในต่างประเทศท่ีมากกว่า 1 ปี  มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 - 
20,000 บาท และมีสถานภาพโสด   2)  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความถ่ีในการท่องเท่ียวต่อปี
เป็น 3 - 4 คร้ัง  การท่องเท่ียวภายในประเทศ ไม่ท่องเท่ียวต่างประเทศ เดินทางท่องเท่ียวโดยรถยนต์
ส่วนบุคคล  มีจาํนวนผูร่้วมเดินทางต่อทริปโดยเฉล่ีย 3 - 5 คน  ร่วมเดินทางกบัครอบครัวบ่อยท่ีสุด      
3)   ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความถ่ีในการจองห้องพกัออนไลน์ต่อปีเป็น  1 - 2  คร้ัง                         
ใชภ้าษาองักฤษในการจองหอ้งพกัออนไลน์ จองโรงแรมอิสระ จองโรงแรมในระดบั 3 ดาว ราคาเฉล่ีย 
1,001 - 2,000 บาทต่อคืน มีระยะเวลาเฉล่ียในการพกั 2 - 3 วนั  มีระยะเวลาในการจองท่ีพกัล่วงหน้า  
15 - 30 วนั  และมีเวบ็ไซตท่ี์ใชจ้องหอ้งพกัเป็นประจาํและสมํ่าเสมอ มากกว่า 1 เวบ็ไซต ์  
 ผลการทดสอบสมมติฐานท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 พบว่า 1)  เพศของผูใ้ชบ้ริการมีผลต่อ
พฤติกรรมในการใชบ้ริการจองหอ้งพกัออนไลน์ ดา้น ระดบัของโรงแรม  2)  อายขุองผูใ้ชบ้ริการมีผล
ต่อพฤติกรรมในการใชบ้ริการจองหอ้งพกัออนไลน์ ดา้นความถ่ีในการจองหอ้งพกัออนไลน์ ประเภท
ของท่ีพกั ระดับของโรงแรม ราคาของโรงแรม ระยะเวลาในการพกั และจาํนวนเว็บไซต์ท่ีใชจ้อง
หอ้งพกัเป็นประจาํและสมํ่าเสมอในการจองหอ้งพกัออนไลน์  3)  ระดบัการศึกษาของผูใ้ชบ้ริการมีผล
ต่อพฤติกรรมในการใชบ้ริการจองห้องพกัออนไลน์ ด้านความถ่ีในการจองห้องพกั และราคาของ
โรงแรม  4)  ประสบการณ์การใชชี้วิตในต่างประเทศมากกว่า 1 ปีของผูใ้ชบ้ริการมีผลต่อพฤติกรรมใน
การใชบ้ริการจองห้องพกัออนไลน์ ดา้นความถ่ีในการจองห้องพกั ภาษาท่ีใชใ้นการจอง ระดบัของ
โรงแรม ราคาของโรงแรม ระยะเวลาในการพกั และระยะเวลาในการจองล่วงหน้า  5)  อาชีพของ
ผูใ้ชบ้ริการมีผลต่อพฤติกรรมในการใชบ้ริการจองห้องพกัออนไลน์ ดา้นภาษาในการจอง ประเภท
ของท่ีพกั ระดบัของโรงแรม ราคาของโรงแรม และระยะเวลาในการพกั ระยะเวลาในการจองล่วงหนา้  
6)  รายไดข้องผูใ้ชบ้ริการไม่มีผลต่อพฤติกรรมในการใชบ้ริการจองห้องพกัออนไลน์ ดา้นความถ่ีใน
การจองหอ้งพกั ภาษาท่ีใชใ้นการจอง ระดบัของโรงแรม ราคาของโรงแรม ระยะเวลาในการพกั และ
ระยะเวลาในการจองล่วงหนา้  7)  สถานภาพสมรสของผูใ้ชบ้ริการมีผลต่อพฤติกรรมในการใชบ้ริการ
จองห้องพกัออนไลน์ ด้านความถ่ีในการจองห้องพกั ระดับของโรงแรม ราคาของโรงแรม และ
ระยะเวลาในการจองล่วงหนา้  8)  ความถ่ีในการท่องเท่ียวท่ีของผูใ้ชบ้ริการมีผลต่อพฤติกรรมในการ
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ใชบ้ริการจองหอ้งพกัออนไลน์ ดา้นความถ่ีในการจองห้องพกั ประเภทของท่ีพกั ราคาของโรงแรม 
ระยะเวลาในการพกั ระยะเวลาในการจองล่วงหน้า และจาํนวนเว็บไซต์ท่ีใชจ้องห้องพกัเป็นประจาํ
และสมํ่าเสมอ 
 อภิศกัด์ิ  จรดล (บทความงานวิจยั) ทาํการศึกษาพฤติกรรมความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อ
การบริหารจดัการของโรงแรมในจงัหวดัสุพรรณบุรี โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมการใช้
บริการโรงแรมของลูกค้า  2)  ศึกษาระดับความคิดเห็นของลูกค้าต่อการบริหารจัดการโรงแรม            
3)  ศึกษาระดับความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อการบริหารจดัการโรงแรม  4) เปรียบเทียบระดับ      
ความคิดเห็นของลูกค้าต่อการบริหารจัดการโรงแรม   จาํแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลของลูกค้า              
5)  เปรียบเทียบระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อการบริหารจดัการโรงแรม  จาํแนกตามปัจจัย    
ส่วนบุคคลของลกูคา้   6) เปรียบเทียบระดบัความพึงพอใจของลกูคา้ท่ีมีต่อการบริหารจดัการโรงแรม 
จาํแนกตามพฤติกรรมการใชบ้ริการโรงแรมของลกูคา้  7) หาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคล
ของลูกค้ากบัพฤติกรรมการใช้บริการโรงแรมของลูกค้า  และ 8) หาความสัมพนัธ์ระหว่างระดับ  
ความคิดเห็นของลูกคา้ต่อการบริหารจดัการโรงแรม กบัระดบัความพึงพอใจของของลูกคา้ต่อการ
บริหารจดัการโรงแรม  การวิจยัคร้ังน้ีรวบรวมขอ้มูลจากลูกคา้ของโรงแรมคุม้สุพรรณและโรงแรม    
ศรีอู่ทองแกรนดใ์นจงัหวดัสุพรรณบุรี จาํนวน  385  คน  เคร่ืองมือท่ีใช ้คือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้น
การวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละค่าที และค่าเอฟค่าไค-สแควร์ ค่า Cramer’s V  และ 
Correlation 
 ผลการวิจัยพบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่มีผูต้ ัดสินใจเลือกโรงแรม คือ ผูร่้วมเดินทาง ปัจจัย
การตลาดท่ีใชเ้ลือกโรงแรม คือ ทาํเลท่ีตั้งของโรงแรม ราคาห้องพกั  1,000  - 1,500  บาท จาํนวน       
ผูร่้วมเดินทาง  2  - 3  คน และระยะเวลาในการเขา้พกั  3  -  4  คืน  ลูกคา้มีระดบัความคิดเห็นต่อการ
บริหารจดัการโรงแรมในจงัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นการวางแผน ดา้นการจดัการสถานท่ี ดา้นการแนะนาํ/
จูงใจ และดา้นควบคุมดูแลความปลอดภยั ในระดบัมาก  ลูกคา้มีระดบัความพึงพอใจต่อการบริหาร
จดัการโรงแรมในจงัหวดัสุพรรณบุรี   ดา้นการบริการ ดา้นราคา ดา้นทาํเลท่ีตั้ง และดา้นการส่งเสริม
การตลาด ในระดบัมาก   ลกูคา้ท่ีมีรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของลูกคา้ต่อการ
บริหารจดัการโรงแรมในจงัหวดัสุพรรณบุรีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ลกูคา้ท่ี
มีรายไดต่้อเดือนแตกต่างกัน มีระดับความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อการบริหารจดัการโรงแรมใน
จงัหวดัสุพรรณบุรีแตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ลูกค้าท่ีมีราคาห้องพกั และ
จาํนวนผูร่้วมเดินทางแตกต่างกนั มีระดบัความพึงพอใจของลกูคา้ท่ีมีต่อการบริหารจดัการโรงแรมใน
จงัหวดัสุพรรณบุรีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05 ปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้ไม่มี
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ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการโรงแรมของลูกคา้  ระดบัความคิดเห็นของลูกคา้ต่อการ
บริหารจดัการโรงแรมมีความสัมพนัธ์กบัระดบัความพึงพอใจของของลูกคา้ต่อการบริหารจัดการ
โรงแรมในจงัหวดัสุพรรณบุรีในระดบัสูงถึงระดบัตํ่ามาก 
 ทิพยวรรณ   ทดัเทียมเพชร  (ม.ป.ป.)   ไดศ้ึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกแหล่ง       
ทองเท่ียวในประเทศไทย ของนกัทองเท่ียวชาวญ่ีปุน ผลการศึกษาพบว่า นกัทองเท่ียวชาวญ่ีปุนมีความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกแหล่งทองเท่ียวในประเทศไทยในภาพรวมอยูใน
ระดบัปานกลาง  เมื่อพิจารณารายดานพบว่า  ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจระดบัมาก 4 ดา้น ไดแก 
ดา้นสงัคมและวฒันธรรม  ดา้นเศรษฐกิจ  ดา้นเทคโนโลยี  และด้านสุขภาพ  และระดบัปานกลาง 4 
ด้าน ได้แก่ ด้านส่ือมวลชน ดานภูมิศาสตร์ ด้านการเมือง  และด้านการบริการท่องเท่ียว  การ
เปรียบเทียบความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกแหล่งท่องเท่ียวในประเทศไทย
ของนกัท่องเท่ียวชาวญ่ีปุ่น พบว่า นักท่องเท่ียวชาวญ่ีปุนท่ีมีเพศตางกนัมีความคิดเห็นโดยภาพรวม
และดา้นบริการการท่องเท่ียว ดานส่ือมวลชน  ดานสุขภาพ  ดานเทคโนโลยี  แตกตางกนัอยางมี
นัยสาํคัญทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ส่วนดา้นเศรษฐกิจ  ดานสังคมและวฒันธรรม  และด้านการเมือง     
แตก ต่างกนัอยา่งไมม่ีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สาํหรับนกัทองเท่ียวท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั          
มีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกแหล่งทองเท่ียวในประเทศไทยโดยภาพรวม  
และดา้นเทคโนโลยแีตกต่างกนัอยางมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ส่วนดานอ่ืน ๆ มีความคิดเห็น
แตกต่างกนัอย่างมีไม่มีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ส่วนนักท่องเท่ียวท่ีมีอาชีพต่างกันมีความ
คิดเห็นโดยภาพรวม  และดา้นเศรษฐกิจแตกตางกนัอย่างมีนัยสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สวนดาน
อ่ืน ๆ มีความคิดเห็นแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 นกัท่องเท่ียวท่ีมีรายไดต้างกนั
มีความคิดเห็นโดยภาพรวม และดานสังคมและวฒันธรรม และดา้นการเมือง แตกต่างกนัอย่างมี
นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สวนดานอ่ืน ๆ  มีความคิดเห็นแตกต่างกนัอยางมีนัยสาํคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 นกัท่องเท่ียวท่ีมีอายแุละสถานภาพสมรสต่างกนั  มีความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 ประกาศิต  ทองเจือเพชร (2544)  ได้ศึกษาวิจัยเร่ืองปจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ       
การตดัสินใจท่องเท่ียวในประเทศไทยของนักท่องเท่ียวชาวอเมริกนั  โดยผูว้ิจยัไดทาํการศึกษาแบง  
ออกเป็น 6 สวน คือ  ส่วนท่ี  1 ลกัษณะทัว่ไปของตลาดการทองเท่ียวของประเทศไทยพบว่า  ในตลาด
ระหว่างประเทศนักทองเท่ียวจากตลาดเอเชียตะวันออกเข้ามาท่องเท่ียวมากท่ีสุด  ส่วนตลาด          
นักทองเท่ียวจากกลุมทวีปอเมริกาเข้ามาท่องเท่ียวเป็นอนัดบัสาม  ส่วนท่ี 2  ลกัษณะกลุ่มตวัอย่าง  
พบว่า  ส่วนใหญ่มีภูมิลาํเนาอยู่ทางชายฝงตะวนัตก  เป็นเพศชายมีอายุ  31-40 ปี  การศึกษาระดับ
ปริญญาตรีประกอบอาชีพเป็นผูบ้ริหาร  ส่วนท่ี  3 พฤติกรรมการทองเท่ียวพบวา  เดินทางมาเพื่อ   
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พกัผอ่นและมากบัเพื่อน  ก่อนเดินทางจะหาขอ้มลูจากหนงัสือนาํเท่ียว  มีจาํนวนวนัพกัเฉล่ีย 13.58 วนั  
และมีค่าใชจ่ายเฉล่ียต่อคนวนัละ 106 เหรียญสหรัฐ สวนท่ี 4  ความคิดเห็นของกลุมตวัอย่างพบว่า  
ประทบัใจในความเป็นมิตรของคนไทยมากท่ีสุด  และไดค้าดว่าจะกลบัมาทองเท่ียวอีก ส่วนท่ี 5 ปัจจยั
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียว พบวา  ราคาเปนปจจยัท่ีมีผลมากท่ีสุด  ส่วนท่ี 6  ผลการ
ทดสอบสมมติฐาน พบว่า  ระดับความสําคัญของสินคา้ทางการทองเท่ียวมีความสัมพนัธ์กับเพศ  
ระดบัความสาํคญัของราคามีความสมัพนัธก์บัอาย ุ และการศึกษา  ประเภทของการส่งเสริมการตลาด
มีความสมัพนัธก์บัอาย ุ
 กฤษฎ์ิ กาญจนกิตติ (2541)  ศึกษาถึงปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกใชโรงแรม  อาํเภอเมือง 
จงัหวดัเชียงใหม พบว่า  กลุ่มผูใ้ชบริการชาวไทยใหความสาํคญัต่อปัจจยัในการเลือกใชโรงแรม คือ   
ปจจยัดา้นราคา  อตัราหองพกั  ความสะดวกสบาย  ระบบความปลอดภัย  สภาพหองพกั  และการ
บริการตามลาํดบั ส่วนกลุ่มผูใ้ชบ้ริการชาวต่างประเทศ ให้ความสาํคญักบัปจจยัในการเลือกโรงแรม  
คือ ดา้นสภาพห้องพกั ความสะดวกสบาย  อตัราคาห้องพกั  ระบบความปลอดภยั  และการบริการ  
ตามลาํดบั  ในดา้นส่ือท่ีมีผลต่อการเลือกใชโ้รงแรมของผูใ้ช้บริการ กลุ่มผใูชบริการชาวไทยไดรั้บ
อิทธิพลจากส่ือประเภทนิตยสารและวารสารการทองเท่ียวมากท่ีสุด    รองลงมาคือ  ส่ือประเภท 
หนงัสือพิมพ  ซ่ึงใหข้อมลูเก่ียวกบัโรงแรมในรูปแบบของการโฆษณาประชาสัมพนัธ์  สวนกลุ่มผใูช
บริการชาวตางประเทศไดรั้บอิทธิพลการตดัสินใจเลือกใชโ้รงแรมจากส่ือประเภทสารสนเทศมาก
ท่ีสุด รองลงมาคือ ส่ือส่ิงพิมพประเภทแผน่พบัและใบปลิว ปัญหาหรืออุปสรรคท่ีชาวต่างประเทศพบ
เมื่อพาํนักอาศยัในประเทศไทยคือ ปัญหาดา้นส่ิงอาํนวยความสะดวก ซ่ึงสวนมากมีปัญหาเก่ียวกับ
ภาษาในการติดต่อส่ือสารระหว่างชาวไทยและชาวต่างประเทศ รองลงมาคือ  ดานอาชญากรรม  ระดบั
ราคาสินคาไมเ่หมาะสม  ดา้นท่ีพกัและโภชนาการ  ชาวตางประเทศท่ีเขา้มายงัประเทศไทยตอ้งการ     
ท่ีพกัท่ีสะดวกสบาย  และมีความปลอดภยัควบคู่ไปกบัดา้นอ่ืน ๆ 
 ศรินยา  ละอองอินทร (2546)    ศึกษาถึงความพึงพอใจของนักท่องเท่ียวสูงอาย ุ                
ชาวสหราชอาณาจกัรต่อโรงแรมอมารีรินคาํ จงัหวดัเชียงใหม่  ดา้นความพึงพอใจนั้น   กลุ่มตวัอยาง  
มีความพึงพอใจในระดบัมากในปัจจยัทุกดา้นของโรงแรม  คือ  สถานท่ีตั้ง   หองพกั   หองอาหาร   
การบริการและบุคลากรของโรงแรม  การศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปจจัยส่วนบุคคลของกลุ่ม
ตวัอย่างตอปัจจยัด้านต่าง ๆ ของโรงแรมผูวิจยัเลือกทาํการวิจัยปจจยัดานสถานท่ีตั้งเพียงดานเดียว  
เ น่ืองจากปจจัยด้าน น้ีมีความสําคัญและเป็นแรงจูงใจ ท่ีส่งผลต่อนักท่ องเท่ียวสูงอายุชาว              
สหราชอาณาจกัรใหเกิดการตดัสินใจเขา้พกัในโรงแรม ในขณะเดียวกนัผลการศึกษาและขอเสนอแนะ
ของนกัทองเท่ียวกลุมน้ี  ส่วนใหญ่มีความเห็นท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัดา้นทาํเลท่ีตั้ง  ซ่ึงผูว้ิจยัสามารถนาํ
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ผลการศึกษาท่ีไดนาํเสนอใหแก่โรงแรมอมารีรินคาํ เพื่อเป็นแนวทางในการปรับปรุง แกไข  เพื่อให
นกัทองเท่ียวสูงอายชุาวสหราชอาณาจกัรเกิดความพึงพอใจสูงสุด  โดยผลการศึกษาพบว่า ดานทาํเล
ท่ีตั้ง  กลุมตวัอยางท่ีมีสภาพแตกต่างกนั  มีระดบัความพึงพอใจแตกต่างกนั โดยกลุมตวัอยา่งท่ีแต่งงาน
แลว้จะมีระดบัความพึงพอใจสูงท่ีสุด ทางดา้นบรรยากาศ  กลุ่มตวัอย่างท่ีมีระยะเวลาเขาพกัแตกตาง
กนัมีระดบัความพึงพอใจแตกต่างกนั โดยกลุ่มตวัอย่างท่ีมีระยะเวลาการเขาพกัมากกวา 6 คืน  จะมี
ระดบัความพึงพอใจสูงท่ีสุด  และดานท่ีจอดรถ  กลุ่มตวัอยางท่ีมีรายไดแตกตางกัน  ระดบัความ      
พึงพอใจก็แตกตางกนัดว้ย  โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดมากกว่า 45,000 บาทต่อเดือน  จะมีระดบัความ
พึงพอใจสูงท่ีสุด   ในขณะท่ีดา้นสวนของโรงแรมและส่ิงอาํนวยความสะดวก   เชน   สระวายนํ้ า   
สนามเทนนิส  และอ่ืน ๆ  นั้นระดบัความพึงพอใจของกลุ่มนักทองเท่ียวไม่แตกต่างกัน   สาํหรับ          
ขอเสนอแนะนักทองเท่ียวสูงอายุชาวสหราชอาณาจักรใหความเห็นว่าควรมีศูนยออกกาํลงักาย
และสปา ควรเพ่ิมจาํนวนสนามเทนนิส  หองนํ้ าภายในหอ้งพกัแคบ  พนกังานใหขอมลูคาํแนะนาํต่างๆ 
ไม่ชดัเจน  ถกูตอ้งแม่นยาํ  และหอ้งพกัมีเสียงดงัรบกวนจากถนน 
 ขวญัหทยั  สุขสมณะ (2545)  ศึกษาถึง ปจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใชบริการโรงแรมใน
อาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย จากการศึกษาพบว่า ปัจจยัดานการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อผใูชบ้ริการในการ
พิจารณาเลือกใชบริการโรงแรมในอาํเภอเมือง  จงัหวดัเชียงราย อนัดบัแรก คือ  ปจจยัดานสถานท่ี  
รองลงมาเป็นปัจจยัดานบริการหรือบุคคล  ปจจยัดา้นราคา  ปจจยัดา้นส่ิงอาํนวยความสะดวก  ปจจยั   
ดา้นวสัดุส่ือสาร  และปัจจยัดานสัญลกัษณ์  ตามลาํดบั ปัญหาท่ีผใูชบริการประสบในการใช้บริการ
โรงแรมในอาํเภอเมือง  จังหวดัเชียงราย  พบวา ความสะดวก ดานวสัดุส่ือสาร ดา้นสัญญลกัษณ     
รวมถึงดา้นราคา 



บทที่ 3 
 

วิธีด าเนินการวิจัย 
 

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในการเลือกใชบ้ริการท่ีพกัในเขต 
กรุงเทพมหานคร เป็นการคน้ควา้อิสระเชิงส ารวจ (Survey research) โดยมีขั้นตอนการคน้ควา้อิสระ
ดงัต่อไปน้ี 
 
3.1  ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง  
 3.1.1  ประชากร 
 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี  เป็นนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีเดินทางมาท่องเท่ียวใน
ประเทศไทย โดยท าการนบัจ านวนนกัท่องเท่ียวท่ีเดินทางเขา้มาทางสนามบินสุวรรณภูมิ มีรายละเอียด
ของประชากรจ าแนกตามปี พ.ศ.  ดงัน้ี 
 
ตารางที่ 3.1  ประชากรในการศึกษาจ าแนกตามปี 

ที่มา 
จ านวนนักท่องเที่ยว (คน) 

พ.ศ. 2551 พ.ศ. 2552 พ.ศ. 2553 
East Asia 4,447,703 3,946,770 4,237,310 
Europe 3,128,694 3,188,069 3,400,547 
The Americas 761,610 706,622 675,879 
South Asia 665,146 775,631 913,887 
Oceania 563,446 499,931 475,023 
Middle East 444,909 468,065 548,983 
Africa 97,180 87,390 100,417 

รวม 10,108,688 9,672,478 10,352,046 
ท่ีมา :  การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย  
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 3.1.2  กลุ่มตวัอย่าง 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี  เป็นนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีเดินทางมาท่องเท่ียวใน
ประเทศไทย  และพกัแรมในกรุงเทพมหานครโดยมีสถานท่ีพกัแรมอยู่ในบริเวณถนนสุขุมวิท  มี
รายละเอียดของกลุ่มตวัอยา่งและวิธีการสุ่มตวัอยา่ง ดงัน้ี   
 ก  าหนดขนาดของตวัอย่างประชากรโดยวิธีการของยามาเน่ (Taro Yamane, 1970:886) ท่ี
ระดบัความมีนยัส าคญั 0.05 และขนาดความคลาดเคล่ือน +/- 5% และสมัประสิทธ์ิความผนัแปรเท่ากบั 
0.05 โดยมีรายละเอียดการค านวณขนาดตวัอย่าง โดยใช้วิธีการของยามาเน่ (Taro Yamane) โดย
ก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ 95%  ความผดิพลาดไม่เกิน 5%  มีสูตรในการค านวณ ดงัน้ี 
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  โดย    n   คือ  จ  านวนกลุ่มตวัอยา่ง 

N คือ จ  านวนทั้งหมดของประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา 
e คือ ความผดิพลาดท่ียอมรับได ้(โดยก าหนดเท่ากบั 0.05)  

 
 แต่เน่ืองจากผูว้ิจัยไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแท้จริง จึงก  าหนดขนาดของตัวอย่าง

ประชากร โดยเทียบจากตารางส าเร็จรูปของทาโร ยามาเน่  ดงัตารางท่ี 2 
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ตารางที่ 3.2  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งของทาโร ยามาเน่ ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95%  
                        และความคลาดเคล่ือนต่าง ๆ  

ขนาด ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีระดบัความคลาดเคล่ือน (e ) 
ประชากร + 1% + 2% + 3% + 4% + 5% + 10% 

500 * * * * 222 83 
1,000 * * * 385 286 91 
1,500 * * 638 441 316 94 
2,000 * * 714 476 333 95 
2,500 * 1,250 769 500 345 96 
3,000 * 1,364 811 517 353 97 
3,500 * 1,458 843 530 359 97 
4,000 * 1,538 870 541 364 98 
4,500 * 1,607 891 549 367 98 
5,000 * 1,667 909 556 370 98 
6,000 * 1,765 938 566 375 98 
7,000 * 1,842 959 574 378 99 
8,000 * 1,905 976 580 381 99 
9,000 * 1,957 989 584 383 99 
10,000 5,000 2,000 1,000 588 385 99 
15,000 6,000 2,143 1,034 600 390 99 
20,000 6,667 2,222 1,053 606 392 100 
25,000 7,143 2,273 1,064 610 394 100 
50,000 8,333 2,381 1,087 617 397 100 
100,000 9,091 2,439 1,099 621 398 100 

  10,000 2,500 1,111 625 400 100 
ท่ีมา : Yamane, 1973 อา้งถึงใน  จกัรกฤษณ์  ส าราญใจ. 2545 
หมายเหตุ : * หมายถึง ขนาดตวัอยา่งไม่เหมาะสมไม่สามารถใชสู้ตรค านวณขนาดของกลุ่มตวัอยา่งได ้
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 เน่ืองจากผูว้ิจยัไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแทจ้ริง (จ  านวนนักท่องเท่ียวปี พ.ศ.2554)  แต่
สามารถประมาณไดจ้ากสถิตินักท่องเท่ียวในปีท่ีผ่านมาตามตารางท่ี 1 ว่าจ  านวนนักท่องเท่ียวในปี 
พ.ศ. 2554  จะมีมากกว่า 100,000 คน ดงันั้น จากตารางท่ี 2 จะไดข้นาดกลุ่มตวัอย่างท่ีระดบัความ
เช่ือมัน่ 95%  และความผดิพลาดไม่เกิน 5% เท่ากบั 400 คน ในการสุ่มตวัอย่างใชว้ิธีการสุ่มตวัอย่าง
ตามสะดวก (Convenience Sampling)  
 
3.2  เคร่ืองมอืที่ใช้ในการวจิยั 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มลู เป็นแบบสอบถามเพื่อสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
บุคคลของนกัท่องเท่ียวต่างชาติ  ปัจจยัเก่ียวกบัประสบการณ์พกัแรมของนักท่องเท่ียวต่างชาติ   ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด  การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกั  และปัญหารวมทั้งขอ้เสนอแนะของนักท่องเท่ียว
ต่างชาติ  ซ่ึงผูว้ิจ ัยสร้างข้ึนจากการศึกษาเอกสาร ทฤษฎี แนวคิดต่าง ๆ รวมถึงงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง และ
สอดคลอ้งตามวตัถุประสงค ์รวมทั้งกรอบแนวคิดท่ีก  าหนดข้ึน มีขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือ ดงัน้ี 
 1.  ศึกษาเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการท่องเท่ียว  การพกัแรมของนักท่องเท่ียว  
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกั ปัญหาและขอ้เสนอแนะของ
นกัท่องเท่ียว  แลว้น าผลการศึกษาดงักล่าวมาก าหนดเป็นเน้ือหาในแบบสอบถาม 
 2.  ศึกษาคน้ควา้เอกสาร ต ารา และงานวิจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวกบัการท่องเท่ียว 
 3.  สร้างขอ้ค าถามใหค้รอบคลุม ดงัน้ี 
  ตอนท่ี 1   เป็นค าถามเก่ียวกับปัจจัยพ้ืนฐานของผูต้อบนักท่องเท่ียว ไดแ้ก่  เพศ 
ภูมิล  าเนา  อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ สถานภาพสมรสและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของนกัท่องเท่ียว 
  ตอนท่ี 2   เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัประสบการณ์พกัแรมของนกัท่องเท่ียว  
  ตอนท่ี 3  เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับการตัดสินใจเลือกใช้บริการท่ีพักของ           
นกั ท่องเท่ียวตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
  ตอนท่ี 4  เป็นแบบสอบถามเพื่อศึกษาปัญหาและข้อเสนอแนะต่าง ๆ   ของ
นกัท่องเท่ียว 
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 การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมอื 
 1. การตรวจสอบความแม่นตรงเชิงพินิจ (Face Validity) เมื่อสร้างแบบสอบถามแลว้ผูว้ิจยั

จะให้ผูเ้ ช่ียวชาญ 3 ราย ตรวจสอบความครอบคลุมเน้ือหาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของ
นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในการเลือกใชบ้ริการท่ีพกัในเขตกรุงเทพมหานคร  

 2. การทดสอบความเช่ือมัน่ (Reliability Test) ก่อนท่ีจะน าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนไปใช้
จริง ผูว้ิจยัจะน าแบบสอบถามไปทดลองใชก้บันักท่องเท่ียวท่ีไม่ใช่เป็นกลุ่มตวัอย่าง จ  านวน 50 คน 
เพ่ือตรวจสอบความเขา้ใจและความสมบูรณ์ในค าถาม จากนั้นจึงน าผลการสอบถามไปค านวณค่า 
Reliability Coefficient Alpha เพื่อวดัความสอดคลอ้งภายใน (Internal Consistency) ของขอ้ความ    
แต่ละตอนในแบบสอบถาม โดยใชว้ิธีหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha-coefficient)  ของครอนบาค 
ซ่ึงมีสูตรในการค านวณดงัน้ี 
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เมื่อ     คือ   ค่าความเท่ียง 
   n  คือ  จ  านวนขอ้ 
   2

iS  คือ   ความแปรปรวนของคะแนนแต่ละขอ้ 
  2

xS  คือ  ความแปรปรวนของคะแนนรวม 
 

 น าแบบสอบถามท่ีไดม้าท าการลงรหสั และค านวณหาค่า Alpha ดว้ยค าสั่งในคอมพิวเตอร์ 
หากมีค่ามากกว่า 0.70 ถือว่าแบบสอบถามมีความเช่ือถือได ้ และหากพบขอ้บกพร่องในขั้นตอนใด
ผูว้ิจยัจะน าไปปรับปรุงแกไ้ขจนผา่นทุกขั้นตอน 
 การให้คะแนนและหลกัเกณฑ์การวดัระดับตวัแปร 

 1. เกณฑก์ารใหค้ะแนนในการวิเคราะห์ระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ใชม้าตราวดั
แบบลิเคิร์ท (Likert) โดยแบ่งการใหค้ะแนนออกเป็น 2 กรณี ดงัน้ี 

  ก.  ขอ้ค  าถามท่ีมีความหมายเชิงปฏิฐาน (Positive) ก  าหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี 
    ถา้ตอบ  มากท่ีสุด ใหค้ะแนน  5  คะแนน 
    ถา้ตอบ  มาก  ใหค้ะแนน  4  คะแนน 
    ถา้ตอบ  ปานกลาง ใหค้ะแนน  3  คะแนน 
    ถา้ตอบ  นอ้ย  ใหค้ะแนน  2  คะแนน 
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   ถา้ตอบ  นอ้ยท่ีสุด ใหค้ะแนน  1  คะแนน 
  ข.  ขอ้ค  าถามท่ีมีความหมายเชิงนิเสธ (Negative) ก  าหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี 
   ถา้ตอบ  มากท่ีสุด ใหค้ะแนน  1  คะแนน 
   ถา้ตอบ  มาก  ใหค้ะแนน  2  คะแนน 
   ถา้ตอบ  ปานกลาง ใหค้ะแนน  3  คะแนน 
   ถา้ตอบ  นอ้ย  ใหค้ะแนน  4  คะแนน 
   ถา้ตอบ  นอ้ยท่ีสุด ใหค้ะแนน  5  คะแนน 
 เกณฑ์การวดัระดับตวัแปร 
 เกณฑ์การวดัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในการเลือกใช้

บริการท่ีพกัในเขตกรุงเทพมหานคร พิจารณาจากค่าคะแนนเฉล่ียจากคะแนนรวมของทุกขอ้โดยมี
เกณฑด์งัต่อไปน้ี 

 คะแนนเฉล่ีย  1.00 - 2.33    หมายถึง   มีผลต่อการตดัสินใจในระดบัต ่า 
 คะแนนเฉล่ีย  2.34 - 3.67    หมายถึง   มีผลต่อการตดัสินใจในระดบัปานกลาง 
 คะแนนเฉล่ีย  3.68 - 5.00    หมายถึง   มีผลต่อการตดัสินใจในระดบัสูง 

 
3.3   การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูว้ิจยัด  าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มลูโดยแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดงัน้ี 
 3.3.1  ขอ้มลูปฐมภูมิ ไดแ้ก่  ขอ้มลูจากแบบสอบถาม ซ่ึงผูว้ิจยัไดท้  าการสร้างแบบสอบถาม
และแปลเป็นภาษาอังกฤษรสอบ จากนั้ นน าแบบสอบถามไปสอบถามกลุ่มตัวอย่าง ซ่ึงเป็น
นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติ จ  านวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ และผูว้ิจัยท าการ
สมัภาษณ์ดว้ยตนเอง 
 3.3.2  ขอ้มูลทุติยภูมิ  ได้แก่  ขอ้มูลเอกสารวิชาการ  แนวคิด  ทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องกบัการ
ปฏิบติังาน  ตลอดจนผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
3.4   การวเิคราะห์ข้อมูล 
 การวิเคราะห์ขอ้มลูในการคน้ควา้อิสระคร้ังน้ี ผูว้ิจยัท าการวิเคราะห์ขอ้มลูโดยใชโ้ปรแกรม
ส าเร็จรูปคอมพิวเตอร์ โดยไดแ้บ่งการวิเคราะห์ออกเป็นสองส่วน ดงัน้ี 
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 3.4.1  การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ 
  1. การวิเคราะห์ดว้ยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
  วิเคราะห์ขอ้มูลปัจจัยส่วนบุคคล  ปัจจยัเก่ียวกับประสบการณ์พกัแรม  ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด  และการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัโดยใชค่้าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และ
ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  เพ่ือวิเคราะห์เก่ียวกบัขอ้มลูทัว่ ๆ ไป ของตวัอย่างและปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในการเลือกใชบ้ริการท่ีพกัในเขต กรุงเทพมหานคร 
   2. การวิเคราะห์ดว้ยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 
  วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ของตัวแปรอิสระได้แก่ ปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยเก่ียวกับ
ประสบการณ์พกัแรม  และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัใน
เขตกรุงเทพมหานครของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ  โดยวิเคราะห์ขอ้มลูเปรียบเทียบความแตกต่างของ
ค่าเฉล่ียระหว่างกลุ่ม 2 กลุ่ม ท่ีเป็นอิสระต่อกัน (Independent Sample t-test) วิเคราะห์ข้อมูล
เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างกลุ่ม 3 กลุ่มข้ึนไป โดยใชส้ถิติการวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One way ANOVA) ถา้ผลการทดสอบมีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ 
ท าการทดสอบเป็นรายคู่ต่อไปเพื่อดูว่าคู่ใดบา้งท่ีแตกต่างกนั โดยใชว้ิธี Fisher’s Least Significant 
Difference (LSD) และวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ โดยใชส้ัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน (Pearson 
correlation) 
 3.4.2  การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงคุณภาพ   ผูศ้ึกษาไดท้ าการวิเคราะห์โดยการน าข้อมูลมาจ าแนก          
จดัหมวดหมู่ เช่ือมโยงขอ้มลูท่ีได ้วิเคราะห์ส่วนประกอบ และสรุปผลโดยอาศยัความสอดคลอ้งและ
ความเป็นเหตุเป็นผล 



บทที่ 4 
 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 

การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในการเลือกใชบ้ริการ
ท่ีพกัในเขตกรุงเทพมหานคร  เป็นการวิจัยเชิงปริมาณด้วยการเก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม 
(Questionnaire) เก็บขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีเก่ียวขอ้ง  โดยผูศ้ึกษาไดท้ าการวิเคราะห์และด าเนินการ
เสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มลูแบ่งได ้ดงัน้ี  
 

4.1  การน าเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 สัญลกัษณ์ที่ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 การเสนอผลการวิจยัคร้ังน้ี  ผูว้ิจยัไดก้  าหนดสญัลกัษณ์เพ่ือใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มลู  ดงัน้ี 
   N   แทน      ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง  (Sample size) 
  X    แทน ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง  
  S.D.   แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
  n   แทน จ านวนคนในกลุ่มตวัอยา่ง 
  t   แทน ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน t-distribution 
  df   แทน ชั้นของความเป็นอิสระ (Degree of freedom) 
  SS   แทน ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Sum of Square) 
  MS   แทน ค่าเฉล่ียของผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Mean of Square) 
  F-Ratio  แทน ค่าท่ีใชพ้ิจารณาใน F-distribution 
  F-Prop. ,p แทน ความน่าจะเป็นส าหรับบอกนยัส าคญัในสถิติ  
  r   แทน ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ ์
  H0   แทน สมมติฐานหลกั (Null Hypothesis) 
  H1   แทน สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 
  *   แทน มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  **   แทน มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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 การเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 ผูศ้ึกษาท าการน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มลูจากการเก็บแบบสอบถาม  โดยแบ่งออกเป็น 4 

ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง 
ส่วนท่ี 2 ผลการศึกษาระดบัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการท่ีพกัของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตกรุงเทพมหานคร 
ส่วนท่ี 3 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้

บริการท่ีพกัของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตกรุงเทพมหานคร จ  าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลของ
นกัท่องเท่ียว  

ส่วนท่ี 4 ผลการศึกษาความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัเก่ียวกบัประสบการณ์พกัแรมของ
นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ส่วนท่ี 5 ผลการศึกษาปัญหาและขอ้เสนอแนะในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกั
ของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
4.2  ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง 
 ผูว้ิจยัท าการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่างซ่ึงประกอบดว้ย เพศ  ภูมิล  าเนา  อาย ุ 

ระดับการศึกษา  อาชีพ  สถานภาพสมรส  และรายได้  โดยใช้ความถ่ี ร้อยละ และน าเสนอผล
การศึกษาดว้ยตารางท่ีประกอบค าบรรยาย  ดงัน้ี 

 การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในการเลือกใชบ้ริการ     
ท่ีพกัในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey research)  โดยผูว้ิจยัไดท้ าการน าเสนอ
ผลการศึกษา โดยแบ่งออกเป็น 4 ตอน ดงัน้ี 

 ตอนท่ี 1 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง 
 ตอนท่ี 2 ผลการศึกษาระดบัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการท่ีพกัของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ตอนท่ี 3 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้

บริการท่ีพกัของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตกรุงเทพมหานคร จ  าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลของ
นกัท่องเท่ียว  
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 ตอนท่ี 4 ผลการศึกษาความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัเก่ียวกบัประสบการณ์พกัแรมของ
นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

 ตอนท่ี 5 ผลการศึกษาปัญหาและขอ้เสนอแนะในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกั
ของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ตารางที่ 4.1  จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามเพศ 

เพศ จ  านวน ร้อยละ 
ชาย 204 51.0 
หญิง 196 49.0 
รวม 400 100.0 

 จากตารางท่ี 4.1 พบว่า  กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นชาย จ  านวน 204 คน  ร้อยละ 51.0  กลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีเป็นหญิง จ  านวน 196 คน ร้อยละ 49.0 
 

ตารางที่ 4.2  จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามภูมิล  าเนา 
ภูมิล  าเนา จ  านวน ร้อยละ 

ทวีปเอเซีย 72 18.0 
ทวีปอเมริกา 124 31.0 
ทวีปแอฟริกา 28 7.0 
ทวีปยโุรป 168 42.0 
อ่ืน ๆ 8 2.0 

รวม 400 100.0 
 จากตารางท่ี 4.2 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีภูมิล  าเนาในทวีปอเมริกา จ  านวน 124 คน 

ร้อยละ 31.0  รองลงมามีภูมิล  าเนาในทวีปยุโรป จ  านวน 168 คน  ร้อยละ 42.0  มีภูมิล  าเนาในทวีป
เอเชีย จ  านวน 72 คน ร้อยละ 18.0  มีภูมิล  าเนาในทวีปแอฟริกา จ  านวน 28 คน ร้อยละ 7.0  และมี
ภูมิล  าเนาในทวีปอ่ืน ๆ จ  านวน 8 คน  ร้อยละ 2.0 
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ตารางที่ 4.3  จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอายุ 
อาย ุ จ  านวน ร้อยละ 

นอ้ยว่า 25 ปี 32 8.0 
25 - 35 ปี 152 38.0 
36 - 45 ปี 76 19.0 

46 - 55 ปี 128 32.0 
มากกว่า 55 ปี 12 3.0 

รวม 400 100.0 

 จากตารางท่ี 4.3   พบว่า  กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นผูม้ีอายุ  25 - 35 ปี   จ  านวน  152  คน   
ร้อยละ 38.0   รองลงมาเป็นผูม้ีอายุ 46 - 55 ปี จ  านวน 128 คน ร้อยละ 32.0  เป็นผูม้ีอายุ 36- 45 ปี 
จ  านวน 76 คน ร้อยละ 19.0  เป็นผูม้ีอายนุอ้ยกว่า 25 ปี  จ  านวน 32 คน  ร้อยละ 8.0  และเป็นผูท่ี้มีอายุ
มากกว่า 55 ปี  จ  านวน 12 คน ร้อยละ 3.0 
 
ตารางที่ 4.4  จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามระดบัการศึกษา 

ระดบัการศึกษา จ  านวน ร้อยละ 

ต ่ากว่าปริญญาตรี 188 47.0 
ปริญญาตรี 152 38.0 

สูงกว่าปริญญาตรี 60 15.0 

รวม 400 100.0 

 จากตารางท่ี  4.4   พบว่า   กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่จบการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี   จ  านวน 
188 คน ร้อยละ 47.0  รองลงมาจบการศึกษาระดบัปริญญาตรี  จ  านวน 152 คน  ร้อยละ 38.0  และจบ
การศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี  จ  านวน 60 คน  ร้อยละ 15.0 
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ตารางที่ 4.5  จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาชีพ 
อาชีพ จ  านวน ร้อยละ 

นกัเรียน/นกัศกึษา 20 5.0 
รับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 64 16.0 
พนกังานบริษทัเอกชน 184 46.0 
คา้ขาย/ท าธุรกิจส่วนตวั 68 17.0 
เกษตรกร 40 10.0 
พ่อบา้น/แม่บา้น/เกษียณอาย ุ 16 4.0 
อ่ืน ๆ 8 2.0 

รวม 400 100.0 
 จากตารางท่ี 4.5  พบว่า   กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน     

184  คน  ร้อยละ 46.0  รองลงมามีอาชีพคา้ขาย/ท าธุรกิจส่วนตวั จ  านวน 68 คน  ร้อยละ 17.0  มีอาชีพ
รับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ   จ  านวน 64 คน  ร้อยละ 16.0   มีอาชีพเป็นเกษตรกร จ  านวน 40 คน 
ร้อยละ 10.0   มีอาชีพเป็นนักเรียน/นักศึกษา จ  านวน 20 คน ร้อยละ 5.0 มีอาชีพพ่อบ้าน/แม่บ้าน/
เกษียณอาย ุจ  านวน 16 คน  ร้อยละ 4.0  และมีอาชีพอ่ืน ๆ จ  านวน 8 คน ร้อยละ 2.0 
 
ตารางที่ 4.6  จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามสถานภาพสมรส 

สถานภาพสมรส จ านวน ร้อยละ 
โสด 208 52.0 
สมรส 156 39.0 
หมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่ 36 9.0 

รวม 400 100.0 
 จากตารางท่ี 4.6 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 208 คน ร้อยละ 

52.0  รองลงมามีสถานภาพสมรส  จ  านวน 156 คน ร้อยละ 39.0  และสถานภาพหมา้ย/หย่าร้าง/
แยกกนัอยู ่จ  านวน 36 คน ร้อยละ 9.0 
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ตารางที่ 4.7  จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามรายได ้
รายได ้ จ  านวน ร้อยละ 

ต ่ากว่า 10,000 บาท 12 3.0 

10,000 - 20,000 บาท 32 8.0 

20,001 - 30,000 บาท 68 17.0 

30,001 - 40,000 บาท 56 14.0 

40,001 - 50,000 บาท 136 34.0 

สูงกว่า 50,000 บาท 96 24.0 

รวม 400 100.0 

 จากตารางท่ี 4.7  พบว่า   กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีรายได ้  40,001 - 50,000 บาท   จ  านวน 
136 คน ร้อยละ 34.0  รองลงมามีรายไดสู้งกว่า 50,000 บาท จ านวน 96 คน  ร้อยละ 24.0  มีรายได ้
20,001 - 30,000 บาท   จ  านวน 68 คน  ร้อยละ 17.0   มีรายได ้ 30,001 - 40,000 บาท  จ  านวน 56 คน 
ร้อยละ 14.0     มีรายได ้ 10,000 - 20,000  บาท   จ  านวน  32  คน   ร้อยละ 8.0    และมีรายไดต้  ่ากว่า   
10,000 บาท  จ  านวน 12 คน ร้อยละ 3.0 

 ผลการศึกษาระดับของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มต่ีอการตดัสินใจเลอืกใช้บริการที่
พกัของนักท่องเที่ยวชาวต่างชาตใินเขตกรุงเทพมหานคร 

 ผูว้ิจยัท าการศึกษาระดบัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการท่ีพกัของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชค้วามถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และ
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และน าเสนอผลการศึกษาดว้ยตารางท่ีประกอบค าบรรยาย  ดงัน้ี 
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ตารางที่ 4.8   ระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นท่ีพกัและการบริการท่ีมีต่อการตดัสินใจ 
     เลือกใชบ้ริการท่ีพกัของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตกรุงเทพมหานคร 

ส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นท่ีพกัและการบริการ 

ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัส่วนประสม
ทางการตลาด 

ช่ือเสียงของท่ีพกั                                                     4.41 0.802 สูง 
การมีหอ้งพกัใหเ้ลือกหลายระดบั 4.32 0.677 สูง 
สภาพของหอ้งพกัหรือท่ีพกั 4.39 0.787 สูง 
ขนาดของหอ้งพกัหรือท่ีพกั 4.16 1.066 สูง 
ส่ิงอ  านวยความสะดวกภายในหอ้งพกั/ ท่ีพกั 3.99 1.155 สูง 
ความสะอาดของหอ้งพกั/ท่ีพกั 4.20 1.041 สูง 
สถานท่ีตั้งของท่ีพกัเหมาะสม ใกลแ้หล่ง
ท่องเท่ียว/แหล่งธุรกิจ/แหล่งชุมชน 

4.03 1.230 สูง 

ภาพรวมดา้นท่ีพกัและการบริการ 4.21 0.595 สูง 
 จากตารางท่ี 4.8 พบว่า ด้านท่ีพกัและการบริการโดยรวมมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้

บริการท่ีพกัของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในระดบัสูง คะแนนเฉล่ีย 4.21  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
0.595    โดยประเด็นย่อยมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการท่ีพกัของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติ         
ในระดบัสูงทั้งหมด  ประเด็นท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ
สูงท่ีสุด คือประเด็นช่ือเสียงของท่ีพกั คะแนนเฉล่ีย 4.41  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.802   รองลงมา 
คือสภาพของห้องพกัหรือท่ีพกั คะแนนเฉล่ีย 4.39  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.787  ประเด็นการมี
หอ้งพกัใหเ้ลือกหลายระดบั คะแนนเฉล่ีย 4.32  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.677  ประเด็นความสะอาด
ของหอ้งพกั/ท่ีพกั คะแนนเฉล่ีย 4.20  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.041  ประเด็นขนาดของห้องพกัหรือ  
ท่ีพกั   คะแนนเฉล่ีย 4.16    ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.066   ประเด็นสถานท่ีตั้งของท่ีพกัเหมาะสม   
ใกลแ้หล่งท่องเท่ียว/แหล่งธุรกิจ/แหล่งชุมชน คะแนนเฉล่ีย 4.03  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.230 และ
ประเด็นส่ิงอ  านวยความสะดวกภายในหอ้งพกั/ท่ีพกั คะแนนเฉล่ีย 3.99  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.155  
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ตารางที่ 4.9  ระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกั 
ของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตกรุงเทพมหานคร 

ส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นราคา 

ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัส่วนประสม
ทางการตลาด 

มีการก าหนดราคาหอ้งพกั/ท่ีพกั และบริการ
ต่าง ๆ อยา่งชดัเจน 

4.60 0.679 สูง 

หอ้งพกั/ท่ีพกัมีราคาใหเ้ลือกหลายระดบั 4.09 1.051 สูง 

หอ้งพกั/ท่ีพกัมีความเหมาะสมกบัราคา 3.89 1.141 สูง 

ราคาหอ้งพกั/ท่ีพกัถกูกว่าท่ีอ่ืน 4.04 1.060 สูง 

ราคาหอ้งพกั/ท่ีพกัเหมาะสมกบัระยะเวลาท่ี
เขา้พกั 

3.74 1.231 สูง 

ภาพรวมดา้นราคา 4.07 0.702 สูง 

 จากตารางท่ี 4.9 พบว่า ด้านราคาโดยรวมมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัของ
นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในระดบัสูง คะแนนเฉล่ีย 4.07 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.702 โดยประเด็น
ย่อยมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการท่ีพักของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในระดับสูงทั้งหมด  
ประเด็นท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติสูงท่ีสุด คือประเด็น   
มีการก าหนดราคาห้องพกั/ท่ีพกั และบริการต่าง ๆ อย่างชดัเจน คะแนนเฉล่ีย 4.60 ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 0.679  รองลงมาคือประเด็นห้องพกั/ท่ีพกัมีราคาให้เลือกหลายระดบั คะแนนเฉล่ีย 4.09 
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.051  ประเด็นราคาห้องพกั/ท่ีพกัถูกกว่าท่ีอ่ืน คะแนนเฉล่ีย 4.04 ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.060 ประเด็นห้องพกั/ท่ีพกัมีความเหมาะสมกบัราคา คะแนนเฉล่ีย 3.89 ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.141  และประเด็นราคาห้องพกั/ท่ีพกัเหมาะสมกบัระยะเวลาท่ีเขา้พกั คะแนน
เฉล่ีย 3.74 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.231 
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ตารางที่ 4.10  ระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ  าหน่ายท่ีมีต่อ 
                       การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตกรุงเทพมหานคร 

ส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นสถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัส่วนประสม
ทางการตลาด 

มีขอ้มลูเก่ียวกบัหอ้งพกั/ท่ีพกัให้
นกัท่องเท่ียวหลายช่องทาง            

4.44 0.910 สูง 

มีบริการส ารองหอ้งพกั/ท่ีพกัทาง
อินเตอร์เน็ต 

4.11 1.162 สูง 

มีบริการส ารองหอ้งพกั/ท่ีพกัผา่นบริษทั
ตวัแทนการท่องเท่ียว(บริษทัทวัร์) 

4.02 1.258 สูง 

มีบริการยนืยนัการส ารองหอ้งพกั/ท่ีพกั
ผา่นอินเตอร์เน็ต 

4.08 1.215 สูง 

ภาพรวมดา้นสถานท่ีหรือช่องทางการ 
จดัจ  าหน่าย 

4.16 0.770 สูง 

 จากตารางท่ี 4.10  พบว่า  ด้านสถานท่ีหรือช่องทางการจัดจ าหน่ายโดยรวมมีผลต่อ             
การตัดสินใจเลือกใช้บริการท่ีพกัของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในระดับสูง    คะแนนเฉล่ีย  4.16      
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.770 โดยประเด็นย่อยมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการท่ีพกัของ
นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในระดบัสูงทั้งหมด  ประเด็นท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัของ
นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติสูงท่ีสุด คือประเด็นมีข้อมูลเก่ียวกับห้องพกั/ท่ีพกัให้นักท่องเท่ียวหลาย
ช่องทาง คะแนนเฉล่ีย 4.44 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.910 รองลงมาคือประเด็นมีบริการส ารอง
ห้องพกั/ท่ีพกัทางอินเตอร์เน็ต คะแนนเฉล่ีย 4.11 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.162  ประเด็นมีบริการ
ยืนยนัการส ารองห้องพกั/ท่ีพกัผ่านอินเตอร์เน็ต  คะแนนเฉล่ีย 4.08 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.215  
และประเด็นมีบริการส ารองหอ้งพกั/ท่ีพกัผา่นบริษทัตวัแทนการท่องเท่ียว (บริษทัทวัร์) คะแนนเฉล่ีย 
4.02 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.258 
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ตารางที่ 4.11   ระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจ 
เลือกใชบ้ริการท่ีพกัของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตกรุงเทพมหานคร 

ส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัส่วนประสม
ทางการตลาด 

มีรายการส่งเสริมการขายตามฤดกูาล                     4.41 0.908 สูง 

มีการจดัแพคเกจส าหรับกลุ่มทวัร์ 4.11 0.927 สูง 

มีส่วนลดใหก้บัลกูคา้ท่ีมาประจ า 4.10 0.879 สูง 

มีการลดราคาเมื่อพกัระยะยาวหรือพกัเป็น
หมู่คณะ 

4.10 1.092 สูง 

การมีบริการรับส่งระหว่างท่ีพกักบั
สนามบิน/สถานีขนส่ง 

3.68 1.342 สูง 

ค่าเฉล่ียดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.08 0.706 สูง 

 จากตารางท่ี 4.11 พบว่า ดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการท่ีพกัของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในระดบัสูง คะแนนเฉล่ีย 4.08 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
0.706 โดยประเด็นย่อยมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติใน
ระดบัสูงทั้งหมด   ประเด็นท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติ  
สูงท่ีสุด คือประเด็นมีรายการส่งเสริมการขายตามฤดูกาล คะแนนเฉล่ีย 4.41 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
0.908  รองลงมาคือประเด็นมีการจัดแพคเกจส าหรับกลุ่มทวัร์ คะแนนเฉล่ีย 4.11 ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 0.927 ประเด็นมีส่วนลดใหก้บัลกูคา้ท่ีมาประจ า และประเด็นมีการลดราคาเมื่อพกัระยะยาว
หรือพกัเป็นหมู่คณะ คะแนนเฉล่ียเท่ากนัคือ 4.10 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.879 และ 1.092 ตามล าดบั  
และประเด็นการมีบริการรับส่งระหว่างท่ีพักกับสนามบิน/สถานีขนส่ง   คะแนนเฉล่ีย  3.68            
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.342 
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ตารางที่ 4.12  ระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นพนกังานใหบ้ริการท่ีมีต่อการตดัสินใจ 
                    เลือกใชบ้ริการท่ีพกัของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตกรุงเทพมหานคร 

ส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นพนกังานใหบ้ริการ 

ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัส่วนประสม
ทางการตลาด 

ใหบ้ริการดว้ยความยิม้แยม้แจ่มใส สุภาพ  
เป็นมิตร 

4.44 0.910 สูง 

ใหบ้ริการดว้ยความรวดเร็ว 4.36 0.912 สูง 

ใหบ้ริการลกูคา้อยา่งเท่าเทียมกนั 4.22 0.987 สูง 

มีความสามารถในการส่ือสารดว้ย
ภาษาต่างประเทศ 

3.98 1.150 สูง 

มีความรู้ความเขา้ใจและทกัษะในการบริการ 3.99 1.247 สูง 

มีความสามารถในการแกปั้ญหา 3.84 1.422 สูง 

ภาพรวมดา้นพนกังานใหบ้ริการ 4.14 0.708 สูง 

 จากตารางท่ี 4.12 พบว่า ดา้นพนักงานให้บริการโดยรวมมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการท่ีพกัของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในระดบัสูง คะแนนเฉล่ีย 4.14 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
0.708   โดยประเด็นย่อยมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการท่ีพกัของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติ          
ในระดบัสูงทั้งหมด  ประเด็นท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ
สูงท่ีสุด   คือประเด็นให้บริการดว้ยความยิ้มแยม้แจ่มใส  สุภาพ  เป็นมิตร   คะแนนเฉล่ีย  4.44       
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.910  รองลงมาคือประเด็นให้บริการดว้ยความรวดเร็ว คะแนนเฉล่ีย 4.36 
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน   0.912   ประเด็นให้บริการลูกค้าอย่างเท่าเทียมกัน   คะแนนเฉล่ีย  4.22     
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.987 ประเด็นมีความรู้ความเขา้ใจและทกัษะในการบริการ  คะแนนเฉล่ีย 
3.99 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.247  ประเด็นมีความรู้ความเขา้ใจและทกัษะในการบริการ คะแนน
เฉล่ีย 3.98 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.150 และประเด็นมีความสามารถในการแกปั้ญหา คะแนนเฉล่ีย 
3.84 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.422 
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ตารางที่ 4.13   ระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการบริการท่ีมีต่อการตดัสินใจ 
                    เลือกใชบ้ริการท่ีพกัของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตกรุงเทพมหานคร 

ส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นกระบวนการบริการ 

ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัส่วนประสม
ทางการตลาด 

การใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว ทั้งการส ารองหอ้งพกั 
การจดัหาหอ้งพกั และการ Check out 

4.33 0.838 สูง 

การใหบ้ริการท่ีถกูตอ้งตรงตามความตอ้งการ
ของนกัท่องเท่ียว 

4.15 0.924 สูง 

มีบริการใหข้อ้มลูท่ีนกัท่องเท่ียวตอ้งการ 4.03 1.045 สูง 

มีจ  านวนบุคลากรเพียงพอต่อการบริการ
นกัท่องเท่ียว 

4.10 1.087 สูง 

มีวิธีการในการส ารองท่ีพกัและช าระค่าท่ีพกั 
ค่าบริการต่าง ๆ ไดห้ลายวิธี เช่น เงินสด/บตัร
เครดิต/โอนเงินผา่นธนาคาร/โอนเงินทาง
อินเตอร์เน็ต 

4.03 1.139 สูง 

ภาพรวมดา้นกระบวนการบริการ 4.13 0.651 สูง 

 จากตารางท่ี 4.13 พบว่า ดา้นกระบวนการบริการโดยรวมมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการท่ีพกัของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในระดบัสูง คะแนนเฉล่ีย 4.13 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
0.651   โดยประเด็นย่อยมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการท่ีพกัของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติ             
ในระดบัสูงทั้งหมด  ประเด็นท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ
สูงท่ีสุด   คือประเด็นการให้บริการท่ีรวดเร็ว   ทั้งการส ารองห้องพกั   การจดัหาห้องพกั    และการ    
Check out คะแนนเฉล่ีย 4.33 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.838  รองลงมาคือประเด็นการให้บริการท่ี
ถูกตอ้งตรงตามความตอ้งการของนักท่องเท่ียว คะแนนเฉล่ีย 4.15 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.924 
ประเด็นมีจ  านวนบุคลากรเพียงพอต่อการบริการนักท่องเท่ียว คะแนนเฉล่ีย 4.10 ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 1.087 ประเด็นมีบริการใหข้อ้มลูท่ีนกัท่องเท่ียวตอ้งการ และประเด็นมีวิธีการในการส ารอง
ท่ีพกัและช าระค่าท่ีพกั ค่าบริการต่าง ๆ ไดห้ลายวิธี เช่น เงินสด/บตัรเครดิต/โอนเงินผา่นธนาคาร/โอน
เงินทางอินเตอร์เน็ต มีคะแนนเฉล่ียเท่ากัน คือ 4.03 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.045 และ 1.139 
ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.14  ระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพท่ีมีต่อการตดัสินใจ 
                    เลือกใชบ้ริการท่ีพกัของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตกรุงเทพมหานคร 

ส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัส่วนประสม
ทางการตลาด 

บรรยากาศในหอ้งพกั/ท่ีพกั 4.10 1.110 สูง 

บรรยากาศรอบบริเวณสถานท่ีพกัแรม 4.23 0.871 สูง 

ความแข็งแรงและระบบรักษาความ
ปลอดภยัของหอ้งพกั/ท่ีพกั 

4.16 0.904 สูง 

การแบ่งสดัส่วนพ้ืนท่ีส าหรับนกัท่องเท่ียว 
เช่นการจดัเตรียมท่ีจอดรถ สวนพกัผอ่น
หอ้งอาหาร ส่ิงสนัทนาการอ่ืน ๆ สปา บาร์ 

4.22 0.902 สูง 

ความพร้อมในการใชง้านของศนูยธุ์รกิจ 
wi-fi   หอ้งประชุม  ร้านขายของท่ีระลึก 

4.01 1.101 สูง 

ภาพรวมดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.14 0.625 สูง 

 จากตารางท่ี 4.14 พบว่า ด้านลกัษณะทางกายภาพโดยรวมมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการท่ีพกัของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในระดบัสูง คะแนนเฉล่ีย 4.14  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
0.625  โดยประเด็นย่อยมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการท่ีพกัของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติ             
ในระดบัสูงทั้งหมด  ประเด็นท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ
สูงท่ีสุด คือประเด็นบรรยากาศรอบบริเวณสถานท่ีพกัแรม คะแนนเฉล่ีย 4.23 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
0.871  รองลงมาคือประเด็นการแบ่งสัดส่วนพ้ืนท่ีส าหรับนักท่องเท่ียว เช่นการจดัเตรียมท่ีจอดรถ  
สวนพกัผอ่นหอ้งอาหาร ส่ิงสนัทนาการอ่ืน ๆ สปา  บาร์  คะแนนเฉล่ีย 4.22 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
0.902  ประเด็นความแข็งแรงและระบบรักษาความปลอดภยัของห้องพกั/ท่ีพกั  คะแนนเฉล่ีย 4.16    
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.904 ประเด็นบรรยากาศในห้องพกั/ท่ีพกั คะแนนเฉล่ีย 4.10 ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 1.110 และประเด็นความพร้อมในการใชง้านของศูนยธุ์รกิจ  wi-fi   ห้องประชุม   ร้านขาย
ของท่ีระลึก  คะแนนเฉล่ีย 4.01  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.101 

 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการที่พักของ
นักท่องเที่ยวชาวต่างชาตใินเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลของนักท่องเที่ยว 

 ผูว้ิจยัศึกษาผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกั
ของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลของ
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นกัท่องเท่ียว ไดแ้ก่  เพศ ภูมิล  าเนา อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ สถานภาพสมรส และรายได ้ โดยใช้
การทดสอบที และการวิเคราะห์ความแปรปรวน   ดงัน้ี 

 ศึกษาความแตกต่างของคะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการท่ีพกัของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมีเพศแตกต่างกนัดว้ยการทดสอบที  มีตวัแปรเพศ
เป็นตวัแปรแบ่งกลุ่ม 2 กลุ่ม ตั้งสมมติฐานส าหรับการทดสอบสมมติฐาน ดงัน้ี 

H0 : นกัท่องเท่ียวต่างชาติท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีคะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี
มีต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัไม่แตกต่างกนั 

H1 : นกัท่องเท่ียวต่างชาติท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีคะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี
มีต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัแตกต่างกนั 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มลู  แสดงในตารางต่อไปน้ี 
 

ตารางที่ 4.15  ผลการศึกษาความแตกต่างของคะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการ 
                   ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัจ าแนกตามเพศของนกัท่องเท่ียว 

เพศ จ  านวน คะแนนเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ค่าสถิติที ค่า P-Value 

ชาย 204 4.080 0.511 
-1.976 0.049* 

หญิง 196 4.199 0.602 
*มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.15 พบว่า ค่าสถิติทีเท่ากบั -1.976 และค่า P-Value เท่ากบั 0.049 ซ่ึงน้อยกว่า
ระดบันยัส าคญั 0.05 แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) นัน่คือ นกัท่องเท่ียวต่างชาติท่ีมีเพศแตกต่าง
กนัมีคะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัแตกต่างกนั  
โดยจะเห็นว่านักท่องเท่ียวท่ีเป็นหญิงมีคะแนนเฉล่ียปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัสูงกว่านกัท่องเท่ียวชาย 

 ศึกษาความแตกต่างของคะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการท่ีพกัของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมีภูมิล  าเนาแตกต่างกนั  ดว้ยการวิเคราะห์ความ
แปรปรวน มีตวัแปรภูมิล  าเนาเป็นตวัแปรแบ่งกลุ่ม 5 กลุ่ม ตั้งสมมติฐานส าหรับการทดสอบสมมติฐาน 
ดงัน้ี 
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 H0 : นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมีภูมิล  าเนาแตกต่างกนัมีคะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัไม่แตกต่างกนั 

 H1 : นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมีภูมิล  าเนาแตกต่างกนัมีคะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัแตกต่างกนั 

 ผลการวิเคราะห์ขอ้มลู  แสดงในตารางต่อไปน้ี 
 

ตารางที่ 4.16  ผลการศึกษาความแตกต่างของคะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการ 
                   ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัจ าแนกตามภูมิล  าเนาของนกัท่องเท่ียว 

ความผนัแปร 
Sum of 
Square 

องศา
อิสระ 

Mean 
Square 

ค่าสถิติ
F 

ค่า P-Value 

ระหว่างกลุ่ม 9.403 4 2.351 

8.043 0.000* ภายในกลุ่ม 115.450 395 0.292 

รวม 124.852 399  

*มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.16 พบว่า ค่าสถิติเอฟเท่ากบั 8.043 และค่า P-Value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า

ระดับนัยส าคัญ 0.05 แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) นั่นคือ นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมี
ภูมิล  าเนาแตกต่างกนัมีคะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ท่ีพกัแตกต่างกนั 

 พิจารณาความแตกต่างของคะแนนเฉล่ียปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัรายคู่ โดยจ าแนกตามภูมิล  าเนาของนกัท่องเท่ียว ไดผ้ลลพัธด์งัน้ี 
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ตารางที่ 4.17  ผลการศึกษาแตกต่างของคะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการ 
                   ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัรายคู่ โดยจ าแนกตามภูมิล  าเนาของนกัท่องเท่ียว 

ภูมิล  าเนา ทวีปเอเซีย ทวีปอเมริกา ทวีปแอฟริกา ทวีปยโุรป อ่ืน ๆ 

ทวีปเอเซีย - 
-0.091 
(0.255) 

0.523 
(0.000*) 

0.101 
(0.188) 

0.139 
(0.492) 

ทวีปอเมริกา - - 
0.614 

(0.000*) 
0.192 

(0.003*) 
0.230 

(0.244) 

ทวีปแอฟริกา - - - 
-0.422 

(0.000*) 
-0.384 
(0.077) 

ทวีปยโุรป - - - - 
0.038 

(0.845) 

อ่ืน ๆ - - - - - 

*มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.17 พบว่า คะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการท่ีพกัของนักท่องเท่ียวมีความแตกต่างกนั จ  านวน 4 คู่  ไดแ้ก่ คู่แรกนักท่องเท่ียวท่ีมี
ภูมิล  าเนาในทวีปเอเซียกบันกัท่องเท่ียวท่ีมีภูมิล  าเนาในทวีปแอฟริกา คู่ท่ี 2 นักท่องเท่ียวท่ีมีภูมิล  าเนา
ในทวีปอเมริกากบันกัท่องเท่ียวท่ีมีภูมิล  าเนาในทวีปแอฟริกา คู่ท่ี 3 นักท่องเท่ียวท่ีมีภูมิล  าเนาในทวีป
อเมริกากบันกัท่องเท่ียวท่ีมีภูมิล  าเนาในทวีปยโุรป และคู่ท่ี4 นกัท่องเท่ียวท่ีมีภูมิล  าเนาในทวีปแอฟริกา
กบันกัท่องเท่ียวท่ีมีภูมิล  าเนาในทวีปยโุรป 

 ศึกษาความแตกต่างของคะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการท่ีพกัของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมีอายุแตกต่างกัน  ด้ว ยการวิเคราะห์ความ
แปรปรวน มีตวัอายเุป็นตวัแปรแบ่งกลุ่ม 5 กลุ่ม  ตั้งสมมติฐานส าหรับการทดสอบสมมติฐาน ดงัน้ี 

 H0 : นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีคะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัไม่แตกต่างกนั 

 H1 : นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีคะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัแตกต่างกนั 

 ผลการวิเคราะห์ขอ้มลู  แสดงในตารางต่อไปน้ี 
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ตารางที่ 4.18  ผลการศึกษาความแตกต่างของคะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการ 
                    ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัจ าแนกตามอายขุองนกัท่องเท่ียว 

ความผนัแปร 
Sum of 
Square 

องศา
อิสระ 

Mean 
Square 

ค่าสถิติ
F 

ค่า P-Value 

ระหว่างกลุ่ม 11.705 4 2.926 
10.216 0.000* ภายในกลุ่ม 113.147 395 0.286 

รวม 124.852 399  
*มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.18 พบว่า ค่าสถิติเอฟเท่ากบั 10.216 และค่า P-Value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อย
กว่าระดบันัยส าคญั 0.05 แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) นั่นคือ นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมี
อายแุตกต่างกนัมีคะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกั
แตกต่างกนั 

 พิจารณาความแตกต่างของคะแนนเฉล่ียปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัรายคู่ โดยจ าแนกตามอายขุองนกัท่องเท่ียว ไดผ้ลลพัธด์งัน้ี 

 
ตารางที่ 4.19  ผลการศึกษาแตกต่างของคะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการ 
                   ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัรายคู่ โดยจ าแนกตามอายขุองนกัท่องเท่ียว 

อาย ุ นอ้ยกว่า 25 ปี 25 – 35 ปี 36 – 45 ปี 46 – 55 ปี มากกว่า 55 ปี 

นอ้ยกว่า 25 ปี - 
-0.368 

(0.000*) 
-0.170 

(0.133) 
-0.539 

(0.000*) 
-0.113 
(0.353) 

25 – 35 ปี - - 
0.199 

(0.009*) 
-0.171 

(0.008*) 
0.256 

(0.112) 

36 – 45 ปี - - - 
-0.370 

(0.000*) 
0.057 

(0.732) 

46 – 55 ปี - - - - 
0.427 

(0.009*) 

มากกว่า 55 ปี - - - - - 

*มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.19 พบว่า คะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการท่ีพกัของนกัท่องเท่ียวมีความแตกต่างกนัทั้งส้ิน 6 คู่ ไดแ้ก่ คู่แรก นักท่องเท่ียวท่ีมีอายุ
น้อยกว่า 25 ปีกับนักท่องเท่ียวท่ีมีอายุ 25 - 35 ปี   คู่ ท่ี  2  นักท่องเท่ียวท่ีมีอายุน้อยกว่า 25 ปี                 
กบันักท่องเท่ียวท่ีมีอายุ 46 - 55 ปี     คู่ท่ี 3 นักท่องเท่ียวท่ีมีอายุ 25 - 35 ปี  กบันักท่องเท่ียวท่ีมีอายุ      
36 - 45 ปี   คู่ท่ี 4  นกัท่องเท่ียวท่ีมีอาย ุ25- 35 ปีกบันกัท่องเท่ียวท่ีมีอาย ุ46 - 55 ปี  คู่ท่ี 5 นักท่องเท่ียว
ท่ีมีอายุ 36 - 45 ปี   กับนักท่องเท่ียวท่ีมีอายุ 46 - 55 ปี    และคู่ท่ี 6 นักท่องเท่ียวท่ีมีอายุ 46 - 55  ปี          
กบันกัท่องเท่ียวท่ีมีอายมุากกว่า 55 ปี 

 ศึกษาความแตกต่างของคะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการท่ีพกัของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั  ดว้ยการวิเคราะห์
ความแปรปรวน มีตัวแปรระดับการศึกษาเป็นตวัแปรแบ่งกลุ่ม 3 กลุ่ม  ตั้งสมมติฐานส าหรับการ
ทดสอบสมมติฐาน ดงัน้ี 

 H0 : นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีคะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัไม่แตกต่างกนั 

 H1 : นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีคะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัแตกต่างกนั 

 ผลการวิเคราะห์ขอ้มลู  แสดงในตารางต่อไปน้ี 
 
ตารางที่ 4.20  ผลการศึกษาความแตกต่างของคะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการ 
                   ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัจ าแนกตามระดบัการศึกษาของนกัท่องเท่ียว 

ความผนัแปร 
Sum of 
Square 

องศา
อิสระ 

Mean 
Square 

ค่าสถิติF ค่า P-Value 

ระหว่างกลุ่ม 34.001 2 17.001 
74.290 0.000* ภายในกลุ่ม 90.851 397 0.229 

รวม 124.852 399  
*มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.20 พบว่า ค่าสถิติเอฟเท่ากบั 74.290   และค่า  P-Value  เท่ากบั 0.000   ซ่ึง    
นอ้ยกว่าระดบันยัส าคญั 0.05 แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) นัน่คือ นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมี
ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีคะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการท่ีพกัแตกต่างกนั 
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 พิจารณาความแตกต่างของคะแนนเฉล่ียปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัรายคู่ โดยจ าแนกตามระดบัการศึกษาของนกัท่องเท่ียว ไดผ้ลลพัธด์งัน้ี 

 
ตารางที่ 4.21  ผลการศึกษาแตกต่างของคะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการ 
                      ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัรายคู่ โดยจ าแนกตามระดบัการศกึษาของนกัท่องเท่ียว 

ระดบัการศึกษา ต ่ากว่าปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกว่าปริญญาตรี 

ต ่ากว่าปริญญาตรี - 
0.490 

(0.000*) 
0.740 

(0.000*) 

ปริญญาตรี - - 
0.250 

(0.001*) 

สูงกว่าปริญญาตรี - - - 

*มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.21 พบว่า คะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการท่ีพกัของนักท่องเท่ียวมีความแตกต่างกนัในทุกระดบัการศึกษานั่นคือ คะแนนเฉล่ีย
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัของนักท่องเท่ียวแตกต่างกนั
ในกลุ่มนกัท่องเท่ียวมีมีระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรีกบันกัท่องเท่ียวท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญา
ตรี คู่ ท่ี 2 นักท่องเท่ียวท่ีมีระดับการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรีกับนักท่องเท่ียวท่ีมีการศึกษาสูงกว่า
ปริญญาตรี และคู่ท่ี 3 นกัท่องเท่ียวท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีกบันกัท่องเท่ียวท่ีมีการศึกษาสูงกว่า
ปริญญาตรี 

 ศึกษาความแตกต่างของคะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการท่ีพักของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน   ด้วยการวิ เคราะห์              
ความแปรปรวน มีตัวแปรอาชีพเป็นตัวแปรแบ่งกลุ่ม 7 กลุ่ม  ตั้ งสมมติฐานส าหรับการทดสอบ
สมมติฐาน ดงัน้ี 

 H0 : นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั   มีคะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วนประสม        
ทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัไม่แตกต่างกนั 

 H1 : นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั   มีคะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วนประสม      
ทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัแตกต่างกนั 

 ผลการวิเคราะห์ขอ้มลู  แสดงในตารางต่อไปน้ี 
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ตารางที่ 4.22  ผลการศกึษาความแตกต่างของคะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมต่ีอการ 
                      ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัจ าแนกตามอาชีพของนกัท่องเท่ียว 

ความผนัแปร 
Sum of 
Square 

องศา
อิสระ 

Mean 
Square 

ค่าสถิติF ค่า P-Value 

ระหว่างกลุ่ม 24.738 6 4.123 
16.185 0.000* ภายในกลุ่ม 100.115 393 0.255 

รวม 124.852 399  
*มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.22 พบว่า ค่าสถิติเอฟเท่ากบั 16.185   และค่า P-Value  เท่ากบั  0.000   ซ่ึง  
นอ้ยกว่าระดบันยัส าคญั 0.05 แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) นั่นคือ นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติ   
ท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีคะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ท่ีพกัแตกต่างกนั 

 พิจารณาความแตกต่างของคะแนนเฉล่ียปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัรายคู่ โดยจ าแนกตามอาชีพของนกัท่องเท่ียว ไดผ้ลลพัธด์งัน้ี 

 
ตารางที่ 4.23  ผลการศึกษาแตกต่างของคะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการ 
                    ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัรายคู่ โดยจ าแนกตามอาชีพของนกัท่องเท่ียว 

อาชีพ (1) (2) (3) (4) (5) (6) (7) 
นกัเรียน 
/นกัศึกษา  

(1) 
- 

-0.229 
(0.077) 

-0.624 

(0.000*) 
-0.152 
(0.237) 

-0.505 
(0.000*) 

0.192 
(0.256) 

-0.560 
(0.008*) 

ขา้ราชการ/ 
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

(2) 

- - 
-0.395 

(0.000*) 
0.077 

(0.382) 
-0.276 

(0.007*) 
0.421 

(0.003*) 
-0.331 
(0.082) 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

(3) 
- - - 

0.472 
(0.000*) 

0.119 
(0.177) 

0.816 
(0.000*) 

0.064 
(0.724) 
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ตารางที่ 4.23  (ต่อ)   
อาชีพ (1) (2) (3) (4) (5) (6) (7) 

คา้ขาย/ท า
ธุรกิจส่วนตวั 

(4) 
- - - - 

-0.353 
(0.001*) 

0.345 
(0.014) 

-0.408 
(0.031) 

เกษตรกร 
(5) 

- - - - - 
0.697 

(0.000*) 
-0.055 
(0.780) 

พ่อบา้น/
แม่บา้น/
เกษียณอาย ุ

(6) 

- - - - - - 
-0.752 

(0.001*) 

อ่ืน ๆ 
(7) 

- - - - - - - 

*มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.23 พบว่า คะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการท่ีพกัของนักท่องเท่ียวมีความแตกต่างกันทั้งส้ิน 11 คู่ ไดแ้ก่ คู่แรกนักท่องเท่ียวท่ีมี
อาชีพเป็นนกัเรียน/นกัศึกษากบันกัท่องเท่ียวท่ีมีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน  คู่ท่ี 2 นักท่องเท่ียว  
ท่ีมีอาชีพเป็นนกัเรียน/นกัศึกษากบันกัท่องเท่ียวท่ีมีอาชีพเป็นเกษตรกร คู่ท่ี 3 นักท่องเท่ียวท่ีมีอาชีพ
เป็นนักเรียน/นักศึกษากบันักท่องเท่ียวท่ีมีอาชีพอ่ืน ๆ คู่ท่ี 4 นักท่องเท่ียวท่ีมีอาชีพเป็นขา้ราชการ/
พนกังานรัฐวิสาหกิจกบันกัท่องเท่ียวท่ีมีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน  คู่ท่ี 5 นกัท่องเท่ียวท่ีมีอาชีพ
เป็นขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจกบันักท่องเท่ียวท่ีมีอาชีพเป็นเกษตรกร คู่ท่ี 6  นักท่องเท่ียวท่ีมี
อาชีพเป็นขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจกบันกัท่องเท่ียวท่ีมีอาชีพเป็นพ่อบา้น/แม่บา้น/เกษียณอาย ุ  
คู่ ท่ี 7 นักท่องเท่ียวท่ีมีอาชีพเป็นข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจกับนักท่องเท่ียวท่ีมีอาชีพเป็น
เกษตรกร คู่ท่ี 8  นักท่องเท่ียวท่ีมีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชนกบันักท่องเท่ียวท่ีมีอาชีพคา้ขาย/   
ท าธุรกิจส่วนตวั คู่ท่ี 9 นกัท่องเท่ียวท่ีมีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชนกบันกัท่องเท่ียวท่ีมีอาชีพเป็น
พ่อบา้น/แม่บา้น/เกษียณอาย ุ คู่ท่ี 10 นกัท่องเท่ียวท่ีมีอาชีพเป็นเกษตรกรกบันกัท่องเท่ียวท่ีมีอาชีพเป็น
พ่อบ้าน/แม่บ้าน/เกษียณอายุ   และคู่ท่ี 11  นักท่องเท่ียวท่ีมีอาชีพเป็นพ่อบ้าน/แม่บา้น/เกษียณอาย ุ       
กบันกัท่องเท่ียวท่ีมีอาชีพอ่ืน ๆ 
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 ศึกษาความแตกต่างของคะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการท่ีพกัของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนั  ดว้ยการวิเคราะห์
ความแปรปรวน มีตวัแปรสถานภาพสมรสเป็นตวัแปรแบ่งกลุ่ม 3 กลุ่ม ตั้งสมมติฐานส าหรับการ
ทดสอบสมมติฐาน ดงัน้ี 

 H0 : นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนัมีคะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัไม่แตกต่างกนั 

 H1 : นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนัมีคะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัแตกต่างกนั 

 ผลการวิเคราะห์ขอ้มลู  แสดงในตารางต่อไปน้ี 
 
ตารางที่ 4.24  ผลการศกึษาความแตกต่างของคะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมต่ีอการ 

         ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัจ าแนกตามสถานภาพสมรสของนกัท่องเท่ียว 

ความผนัแปร 
Sum of 
Square 

องศา
อิสระ 

Mean 
Square 

ค่าสถิติF ค่า P-Value 

ระหว่างกลุ่ม 13.101 2 6.550 
23.270 0.000* ภายในกลุ่ม 111.752 397 0.281 

รวม 124.852 399  
*มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.24 พบว่า ค่าสถิติเอฟเท่ากบั 23.270 และค่า P-Value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อย
กว่าระดบันัยส าคญั 0.05 แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) นั่นคือ นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมี
สถานภาพสมรสแตกต่างกันมีคะแนนเฉล่ียปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตัดสินใจ
เลือกใชบ้ริการท่ีพกัแตกต่างกนั 

 พิจารณาความแตกต่างของคะแนนเฉล่ียปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัรายคู่ โดยจ าแนกตามสถานภาพสมรสของนกัท่องเท่ียว ไดผ้ลลพัธด์งัน้ี 
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ตารางที่ 4.25  ผลการศึกษาแตกต่างของคะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการ 
                    ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัรายคู่ โดยจ าแนกตามสถานภาพสมรสของนกัท่องเท่ียว 

สถานภาพสมรส โสด สมรส 
หมา้ย/หยา่ร้าง/
แยกกนัอยู ่

โสด - 
-0.051 
(0.368) 

0.605 

(0.000*) 

สมรส - - 
0.656 

(0.000*) 
หมา้ย/หยา่ร้าง/ 
แยกกนัอยู ่

- - - 

*มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.25 พบว่า คะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการท่ีพกัของนักท่องเท่ียวมีความแตกต่างกนั 2 คู่ ไดแ้ก่ คู่ท่ี 1 ระหว่างนักท่องเท่ียวท่ีมี
สถานภาพโสดกบันกัท่องเท่ียวท่ีมีสถานภาพหมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่ คู่ท่ี 2 ระหว่างนกัท่องเท่ียวท่ีมี
สถานภาพสมรสกบันกัท่องเท่ียวท่ีมีสถานภาพหมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่

 ศึกษาความแตกต่างของคะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการท่ีพกัของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกัน  ดว้ยการวิเคราะห์ความ
แปรปรวน มีตวัแปรรายไดเ้ป็นตวัแปรแบ่งกลุ่ม 3 กลุ่ม  ตั้งสมมติฐานส าหรับการทดสอบสมมติฐาน 
ดงัน้ี 

 H0 : นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัมีคะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัไม่แตกต่างกนั 

 H1 : นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัมีคะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัแตกต่างกนั 

 ผลการวิเคราะห์ขอ้มลู  แสดงในตารางต่อไปน้ี 
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ตารางที่ 4.26  ผลการศึกษาความแตกต่างของคะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการ 
  ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัจ าแนกตามรายไดข้องนกัท่องเท่ียว 

ความผนัแปร 
Sum of 
Square 

องศา
อิสระ 

Mean 
Square 

ค่าสถิติF ค่า P-Value 

ระหว่างกลุ่ม 16.626 5 3.325 
12.105 0.000* ภายในกลุ่ม 108.226 394 0.275 

รวม 124.852 399  
*มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.26 พบว่า ค่าสถิติเอฟเท่ากบั 23.270 และค่า P-Value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อย
กว่าระดบันัยส าคญั 0.05 แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) นั่นคือ นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมี
รายไดแ้ตกต่างกนัมีคะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ี
พกัแตกต่างกนั 

 พิจารณาความแตกต่างของคะแนนเฉล่ียปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัรายคู่ โดยจ าแนกตามรายไดข้องนกัท่องเท่ียว ไดผ้ลลพัธด์งัน้ี 

 
ตารางที่ 4.27  ผลการศึกษาแตกต่างของคะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการ 

  ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัรายคู่ โดยจ าแนกตามรายไดข้องนกัท่องเท่ียว 
รายได ้ (1) (2) (3) (4) (5) (6) 

ต  ่ากว่า 10,000 บาท   
(1) 

- 
-0.129 
(0.468) 

-0.038 

(0.818) 
-0.110 
(0.511) 

-0.529 
(0.001*) 

-0.166 
(0.302) 

10,000 – 20,000 บาท 
(2) 

- - 
0.091 

(0.418) 
0.019 

(0.870) 
-0.400 

(0.000*) 
-0.037 
(0.729) 

20,001 – 30,000  บาท 
(3) 

- - - 
-0.072 
(0.447) 

-0.491 
(0.000*) 

0.128 
(0.124) 

30,001 – 40,000 บาท 
(4) 

- - - - 
-0.419 

(0.000*) 
-0.056 
(0.524) 
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ตารางที่ 4.27  (ต่อ)  
รายได ้ (1) (2) (3) (4) (5) (6) 

40,001 – 50,000 บาท 
(5) 

- - - - - 
0.363 

(0.000*) 
สูงกว่า 50,000 บาท 

(6) 
- - - - - - 

*มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.27 พบว่า ของคะแนนเฉล่ียปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการ

ตัดสินใจเลือกใช้บริการท่ีพักของนักท่องเท่ียวมีความแตกต่างกัน 5 คู่  ได้แก่ คู่ ท่ี  1 ระหว่าง
นักท่องเท่ียวท่ีมีรายได ้ต ่ากว่า 10,000 บาทกบันักท่องเท่ียวท่ีมีรายได ้40,001 - 50,000 บาท คู่ท่ี 2 
นกัท่องเท่ียวท่ีมีรายได ้10,000 - 20,000 บาทกบันักท่องเท่ียวท่ีมีรายได ้40,001 - 50,000 บาท คู่ท่ี 3 
นกัท่องเท่ียวท่ีมีรายได ้20,001 - 30,000 บาทกบันักท่องเท่ียวท่ีมีรายได ้40,001 - 50,000 บาท คู่ท่ี 4 
นกัท่องเท่ียวท่ีมีรายได ้30,001 - 40,000 บาทกบันกัท่องเท่ียวท่ีมีรายได ้40,001 - 50,000 บาท และคู่ท่ี 
5 นกัท่องเท่ียวท่ีมีรายได ้40,001 - 50,000 บาทกบันกัท่องเท่ียวท่ีมีรายไดสู้งกว่า 50,000 บาท 

 ผลการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยเกี่ยวกับประสบการณ์พักแรมของนักท่องเที่ยว
ชาวต่างชาตกิบัการตดัสินใจเลอืกใช้บริการที่พกัตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

 ผูว้ิจัยท าการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยเก่ียวกับประสบก ารณ์พักแรมของ
นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดย
วิเคราะห์ดว้ยสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน (Pearson correlation) โดยตั้งสมมติฐานส าหรับ
การทดสอบ ดงัน้ี 

 H0 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านท่ีพกัและการบริการไม่มีความสัมพนัธ์กับ
ประสบการณ์พกัแรมของนกัท่องเท่ียว 

 H1 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านท่ีพกัและการบริการมีความสัมพันธ์กับ
ประสบการณ์พกัแรมของนกัท่องเท่ียว 

 ผลการศึกษาแสดงดงัตารางต่อไปน้ี 
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ตารางที่ 4.28  ความสมัพนัธร์ะหว่างประสบการณ์พกัแรมของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติกบัปัจจยัส่วน 
 ประสมทางการตลาดดา้นท่ีพกัและการบริการ 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นท่ีพกัและการบริการ 

สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์
เพียร์สนั 

ค่า P - Value 

ระยะเวลาท่ีพกัในประเทศไทย -0.202 0.000* 

ผูร่้วมเดินทาง -0.155 0.002* 

วิธีในการจองหอ้งพกั/ท่ีพกั -0.139 0.005* 

*มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 
 จากตารางท่ี 4.28 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านท่ีพกัและการบริการกับ

ประสบการณ์พักแรมของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเร่ืองระยะเวลาท่ีพกัในประเทศไทย มีค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สันเท่ากับ -0.202 และมีค่า P-Value เท่ากับ 0.000 ซ่ึงน้อยกว่าระดับ
นยัส าคญั 0.01  แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) นัน่คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นท่ีพกั
และการบริการมีความสัมพนัธ์กบัประสบการณ์พกัแรมของนักท่องเท่ียวในเร่ืองระยะเวลาท่ีพกัใน
ประเทศไทย 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านท่ีพกัและการบริการกบัประสบการณ์พกัแรมของ
นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเร่ืองผูร่้วมเดินทาง มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สันเท่ากบั -0.155 
และมีค่า P-Value เท่ากบั 0.002 ซ่ึงนอ้ยกว่าระดบันยัส าคญั 0.01 แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
นั่นคือ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดดา้นท่ีพกัและการบริการมีความสัมพนัธ์กบัประสบการณ์     
พกัแรมของนกัท่องเท่ียวในเร่ืองผูร่้วมเดินทาง 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านท่ีพกัและการบริการกบัประสบการณ์พกัแรมของ
นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเร่ืองวิธีการจองหอ้งพกั/ท่ีพกั มีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธเ์พียร์สันเท่ากบั 
-0.139 และมีค่า P-Value เท่ากบั 0.005 ซ่ึงน้อยกว่าระดบันัยส าคญั 0.01 แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) นั่นคือ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านท่ีพกัและการบริการมีความสัมพนัธ์กับ
ประสบการณ์พกัแรมของนกัท่องเท่ียวในเร่ืองวิธีการจองหอ้งพกั/ท่ีพกั 

 ท าการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัเก่ียวกบัประสบการณ์พกัแรมของนักท่องเท่ียว
ชาวต่างชาติกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยวิเคราะห์
ดว้ยสมัประสิทธส์หสมัพนัธข์องเพียร์สนั (Pearson correlation) โดยตั้งสมมติฐานส าหรับการทดสอบ 
ดงัน้ี 
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 H0 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาไม่มีความสัมพนัธ์กบัประสบการณ์พกัแรม
ของนกัท่องเท่ียว 

 H1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีความสมัพนัธก์บัประสบการณ์พกัแรมของ
นกัท่องเท่ียว 

 ผลการศึกษาแสดงในตารางต่อไปน้ี 
 

ตารางที่ 4.29  ความสมัพนัธร์ะหว่างประสบการณ์พกัแรมของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติกบัปัจจยัส่วน 
 ประสมทางการตลาดดา้นราคา 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นราคา 

สมัประสิทธ์ิ
สหสมัพนัธเ์พียร์สนั 

ค่า P - Value 

ระยะเวลาท่ีพกัในประเทศไทย -0.030 0.547 
ผูร่้วมเดินทาง -0.168 0.001* 

วิธีในการจองหอ้งพกั/ท่ีพกั -0.132 0.008* 

   *มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 
 จากตารางท่ี 4.29 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคากบัประสบการณ์พกัแรมของ

นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเร่ืองระยะเวลาท่ีพกัในประเทศไทย มีค่าสมัประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน
เท่ากบั -0.030 และมีค่า P-Value เท่ากบั 0.547 ซ่ึงมากกว่าระดับนัยส าคัญ 0.01 แสดงว่ายอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) นั่นคือ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาไม่มีความสัมพันธ์กับ
ประสบการณ์พกัแรมของนกัท่องเท่ียวในเร่ืองระยะเวลาท่ีพกัในประเทศไทย 

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคากับประสบการณ์พกัแรมของนักท่องเท่ียว
ชาวต่างชาติในเร่ืองผูร่้วมเดินทาง   มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สันเท่ากบั  -0.168  และมีค่า      
P-Value เท่ากบั 0.001 ซ่ึงน้อยกว่าระดบันัยส าคญั 0.01 แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) นั่นคือ 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีความสัมพนัธ์กบัประสบการณ์พกัแรมของนักท่องเท่ียว 
ในเร่ืองผูร่้วมเดินทาง 

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคากับประสบการณ์พกัแรมของนักท่องเท่ียว
ชาวต่างชาติในเร่ืองวิธีการจองหอ้งพกั/ท่ีพกั  มีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธเ์พียร์สนัเท่ากบั -0.132  และ
มีค่า P-Value  เท่ากบั 0.008   ซ่ึงน้อยกว่าระดบันัยส าคญั 0.01  แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)   
นั่นคือ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคามีความสัมพนัธ์กับประสบการณ์พกัแรมของ
นกัท่องเท่ียวในเร่ืองวิธีการจองหอ้งพกั/ท่ีพกั 
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 ท าการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัเก่ียวกบัประสบการณ์พกัแรมของนักท่องเท่ียว
ชาวต่างชาติกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยวิเคราะห์
ดว้ยสมัประสิทธส์หสมัพนัธข์องเพียร์สนั (Pearson correlation) โดยตั้งสมมติฐานส าหรับการทดสอบ 
ดงัน้ี 

 H0 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานท่ีหรือช่องทางการจัดจ าหน่ายไม่มี
ความสมัพนัธก์บัประสบการณ์พกัแรมของนกัท่องเท่ียว 

 H1 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานท่ีหรือช่องทางการจัดจ าหน่ายมี
ความสมัพนัธก์บัประสบการณ์พกัแรมของนกัท่องเท่ียว 

 ผลการศึกษาแสดงในตารางต่อไปน้ี 
 
ตารางที่ 4.30  ความสมัพนัธร์ะหว่างประสบการณ์พกัแรมของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติกบัปัจจยัส่วน 

  ประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ  าหน่าย 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นสถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่าย 
สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์

เพียร์สนั 
ค่า P - Value 

ระยะเวลาท่ีพกัในประเทศไทย -0.244 0.000* 
ผูร่้วมเดินทาง -0.239 0.000* 
วิธีในการจองหอ้งพกั/ท่ีพกั -0.156 0.002* 

*มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 
 จากตารางท่ี 4.30 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีหรือช่องทางการจดั

จ าหน่ายกบัประสบการณ์พกัแรมของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเร่ืองระยะเวลาท่ีพกัในประเทศไทย 
มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สันเท่ากบั -0.244  และมีค่า P-Value  เท่ากบั 0.000  ซ่ึงน้อยกว่า  
ระดบันยัส าคญั 0.01 แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) นัน่คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
สถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ  าหน่ายมีความสมัพนัธก์บัประสบการณ์พกัแรมของนกัท่องเท่ียวในเร่ือง
ระยะเวลาท่ีพกัในประเทศไทย 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่ายกบัประสบการณ์
พกัแรมของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเร่ืองผูร่้วมเดินทาง มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน
เท่ากบั -0.239 และมีค่า P-Value เท่ากับ 0.000 ซ่ึงน้อยกว่าระดับนัยส าคัญ 0.01 แสดงว่าปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) นัน่คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่าย
มีความสมัพนัธก์บัประสบการณ์พกัแรมของนกัท่องเท่ียวในเร่ืองผูร่้วมเดินทาง 
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 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่ายกบัประสบการณ์  
พกัแรมของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเร่ืองวิธีการจองห้องพกั/ท่ีพกั มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์
เพียร์สัน เท่ากบั -0.156 และมีค่า P-Value เท่ากบั 0.002 ซ่ึงน้อยกว่าระดบันัยส าคญั 0.01 แสดงว่า
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) นัน่คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีหรือช่องทางการจดั
จ าหน่ายมีความสมัพนัธก์บัประสบการณ์พกัแรมของนกัท่องเท่ียวในเร่ืองวิธีการจองหอ้งพกั/ท่ีพกั 

 ท าการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัเก่ียวกบัประสบการณ์พกัแรมของนักท่องเท่ียว
ชาวต่างชาติกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยวิเคราะห์
ดว้ยสมัประสิทธส์หสมัพนัธข์องเพียร์สนั (Pearson correlation) โดยตั้งสมมติฐานส าหรับการทดสอบ 
ดงัน้ี 

 H0 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กับ
ประสบการณ์พกัแรมของนกัท่องเท่ียว 

 H1 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กับ
ประสบการณ์พกัแรมของนกัท่องเท่ียว 

 ผลการศึกษาแสดงในตารางต่อไปน้ี 
 
ตารางที่ 4.31  ความสมัพนัธร์ะหว่างประสบการณ์พกัแรมของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติกบัปัจจยัส่วน 

 ประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์

เพียร์สนั 
ค่า P - Value 

ระยะเวลาท่ีพกัในประเทศไทย 0.109 0.029 
ผูร่้วมเดินทาง -0.279 0.000* 
วิธีในการจองหอ้งพกั/ท่ีพกั -0.254 0.000* 

   *มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 
 จากตารางท่ี 4.31 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดกับ

ประสบการณ์พักแรมของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเร่ืองระยะเวลาท่ีพกัในประเทศไทย มีค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สันเท่ากับ  0.109   และมีค่า  P-Value   เท่ากับ 0.029   ซ่ึงมากกว่า      
ระดบันัยส าคญั 0.01  แสดงว่ายอมรับสมมติฐานหลกั (H0) นั่นคือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ด้านการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กับประสบการณ์พักแรมของนักท่องเท่ียวในเร่ือง
ระยะเวลาท่ีพกัในประเทศไทย  
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 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดกบัประสบการณ์พกัแรมของ
นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเร่ืองผูร่้วมเดินทาง มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สันเท่ากบั -0.279 
และมีค่า P-Value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่าระดบันยัส าคญั 0.01 แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
นัน่คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสมัพนัธก์บัประสบการณ์พกั
แรมของนกัท่องเท่ียวในเร่ืองผูร่้วมเดินทาง 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดกบัประสบการณ์พกัแรมของ
นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเร่ืองวิธีการจองหอ้งพกั/ท่ีพกั  มีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธเ์พียร์สนัเท่ากบั 
-0.254 และมีค่า P-Value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกว่าระดบันัยส าคญั 0.01 แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) นั่นคือ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กับ
ประสบการณ์พกัแรมของนกัท่องเท่ียวในเร่ืองวิธีการจองหอ้งพกั/ท่ีพกั 

 ท าการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัเก่ียวกบัประสบการณ์พกัแรมของนักท่องเท่ียว
ชาวต่างชาติกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยวิเคราะห์
ดว้ยสมัประสิทธส์หสมัพนัธข์องเพียร์สนั (Pearson correlation) โดยตั้งสมมติฐานส าหรับการทดสอบ 
ดงัน้ี 

 H0 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านพนักงานให้บริการไม่มีความสัมพนัธ์กับ
ประสบการณ์พกัแรมของนกัท่องเท่ียว 

 H1 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านพนักงานให้บริการมีความสัมพันธ์กับ
ประสบการณ์พกัแรมของนกัท่องเท่ียว 

 ผลการศึกษาแสดงในตารางต่อไปน้ี 
 
ตารางที่ 4.32  ความสมัพนัธร์ะหว่างประสบการณ์พกัแรมของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติกบัปัจจยัส่วน 

  ประสมทางการตลาดดา้นพนกังานใหบ้ริการ 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นพนกังานใหบ้ริการ 
สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์

เพียร์สนั 
ค่า P - Value 

ระยะเวลาท่ีพกัในประเทศไทย -0.161 0.001* 
ผูร่้วมเดินทาง -0.183 0.000* 
วิธีในการจองหอ้งพกั/ท่ีพกั -0.212 0.000* 
*มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 
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 จากตารางท่ี 4.32 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านพนักงานให้บริการกับ
ประสบการณ์พักแรมของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเร่ืองระยะเวลาท่ีพกัในประเทศไทย มีค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สันเท่ากับ -0.161 และมีค่า P-Value เท่ากับ 0.001 ซ่ึงน้อยกว่าระดับ
นัยส าคัญ 0.01 แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) นั่นคือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
พนกังานใหบ้ริการมีความสมัพนัธก์บัประสบการณ์พกัแรมของนกัท่องเท่ียวในเร่ืองระยะเวลาท่ีพกัใน
ประเทศไทย 

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านพนักงานให้บริการกับประสบการณ์พกัแรมของ
นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเร่ืองผูร่้วมเดินทาง มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สันเท่ากบั -0.183 
และมีค่า P-Value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่าระดบันยัส าคญั 0.01 แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
นัน่คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นพนักงานให้บริการมีความสัมพนัธ์กบัประสบการณ์พกั
แรมของนกัท่องเท่ียวในเร่ืองผูร่้วมเดินทาง 

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านพนักงานให้บริการกับประสบการณ์พกัแรมของ
นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเร่ืองวิธีการจองหอ้งพกั/ท่ีพกั  มีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธเ์พียร์สนัเท่ากบั 
-0.212 และมีค่า P-Value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกว่าระดบันัยส าคญั 0.01 แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) นั่นคือ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านพนักงานให้บริการมีความสัมพนัธ์กับ
ประสบการณ์พกัแรมของนกัท่องเท่ียวในเร่ืองวิธีการจองหอ้งพกั/ท่ีพกั 

 ท าการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัเก่ียวกบัประสบการณ์พกัแรมของนักท่องเท่ียว
ชาวต่างชาติกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยวิเคราะห์
ดว้ยสมัประสิทธส์หสมัพนัธข์องเพียร์สนั (Pearson correlation) โดยตั้งสมมติฐานส าหรับการทดสอบ 
ดงัน้ี 

 H0 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการบริการไม่มีความสัมพนัธ์กับ
ประสบการณ์พกัแรมของนกัท่องเท่ียว 

 H1 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการบริการมีความสัมพันธ์กับ
ประสบการณ์พกัแรมของนกัท่องเท่ียว 

 ผลการศึกษาแสดงในตารางต่อไปน้ี 
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ตารางที่ 4.33  ความสมัพนัธร์ะหว่างประสบการณ์พกัแรมของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติกบัปัจจยัส่วน 
  ประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการบริการ 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นกระบวนการบริการ 

สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์
เพียร์สนั 

ค่า P - Value 

ระยะเวลาท่ีพกัในประเทศไทย -0.136 0.007* 
ผูร่้วมเดินทาง -0.270 0.000* 
วิธีในการจองหอ้งพกั/ท่ีพกั -0.185 0.000* 
*มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 

 จากตารางท่ี 4.33 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการบริการกับ
ประสบการณ์พักแรมของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเร่ืองระยะเวลาท่ีพกัในประเทศไทย มีค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สันเท่ากับ -0.136 และมีค่า P-Value เท่ากับ 0.007 ซ่ึงน้อยกว่าระดับ
นัยส าคัญ 0.01 แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) นั่นคือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
กระบวนการบริการมีความสมัพนัธก์บัประสบการณ์พกัแรมของนักท่องเท่ียวในเร่ืองระยะเวลาท่ีพกั
ในประเทศไทย 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการบริการกับประสบการณ์พกัแรมของ
นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเร่ืองผูร่้วมเดินทาง มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สันเท่ากบั -0.270 
และมีค่า P-Value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่าระดบันยัส าคญั 0.01 แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
นัน่คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการบริการมีความสัมพนัธ์กบัประสบการณ์พกั
แรมของนกัท่องเท่ียวในเร่ืองผูร่้วมเดินทาง 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการบริการกับประสบการณ์พกัแรมของ
นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเร่ืองวิธีการจองหอ้งพกั/ท่ีพกั  มีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธเ์พียร์สนัเท่ากบั 
-0.185 และมีค่า P-Value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกว่าระดบันัยส าคญั 0.01 แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) นั่นคือ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการบริการมีความสัมพนัธ์กับ
ประสบการณ์พกัแรมของนกัท่องเท่ียวในเร่ืองวิธีการจองหอ้งพกั/ท่ีพกั 

 ท าการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัเก่ียวกบัประสบการณ์พกัแรมของนักท่องเท่ียว
ชาวต่างชาติกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยวิเคราะห์
ดว้ยสมัประสิทธส์หสมัพนัธข์องเพียร์สนั (Pearson correlation) โดยตั้งสมมติฐานส าหรับการทดสอบ 
ดงัน้ี 
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 H0 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพไม่มีความสัมพนัธ์กับ
ประสบการณ์พกัแรมของนกัท่องเท่ียว 

 H1 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพมีความสัมพันธ์กับ
ประสบการณ์พกัแรมของนกัท่องเท่ียว 

 ผลการศึกษาแสดงในตารางต่อไปน้ี 
 

ตารางที่ 4.34  ความสมัพนัธร์ะหว่างประสบการณ์พกัแรมของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติกบัปัจจยัส่วน 
  ประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์
เพียร์สนั 

ค่า P - Value 

ระยะเวลาท่ีพกัในประเทศไทย -0.129 0.010* 
ผูร่้วมเดินทาง -0.264 0.000* 
วิธีในการจองหอ้งพกั/ท่ีพกั -0.085 0.091 
*มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 

 จากตารางท่ี 4.34 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพกับ
ประสบการณ์พักแรมของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเร่ืองระยะเวลาท่ีพกัในประเทศไทย มีค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สันเท่ากบั -0.129 และมีค่า P-Value เท่ากบั 0.010 ซ่ึงเท่ากับระดับ
นัยส าคัญ 0.01 แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) นั่นคือ  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด             
ดา้นลกัษณะทางกายภาพมีความสมัพนัธก์บัประสบการณ์พกัแรมของนักท่องเท่ียวในเร่ืองระยะเวลา  
ท่ีพกัในประเทศไทย 

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพกบัประสบการณ์พกัแรมของ
นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเร่ืองผูร่้วมเดินทาง มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สันเท่ากบั -0.264 
และมีค่า P-Value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่าระดบันยัส าคญั 0.01 แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
นัน่คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพนัธ์กบัประสบการณ์พกั
แรมของนกัท่องเท่ียวในเร่ืองผูร่้วมเดินทาง 

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพกบัประสบการณ์พกัแรมของ
นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเร่ืองวิธีการจองหอ้งพกั/ท่ีพกั  มีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธเ์พียร์สนัเท่ากบั 
-0.085 และมีค่า P-Value เท่ากบั 0.091 ซ่ึงมากกว่าระดบันัยส าคญั 0.01 แสดงว่ายอมรับสมมติฐาน
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หลกั (H0) นั่นคือ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพไม่มีความสัมพนัธ์กับ
ประสบการณ์พกัแรมของนกัท่องเท่ียวในเร่ืองวิธีการจองหอ้งพกั/ท่ีพกั 

 ผลการศึกษาปัญหาและข้อเสนอแนะในการตดัสินใจเลอืกใช้บริการที่พักของนักท่องเที่ยว
ชาวต่างชาตใินเขตกรุงเทพมหานคร 

 ผูว้ิจัยท าการศึกษาปัญหาและข้อเสนอแนะในการตัดสินใจเลือกใช้บริการท่ีพักของ
นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตกรุงเทพมหานคร  และน าเสนอผลการศึกษา ดงัน้ี 

 1.  ควรมีการแสดงป้ายราคาสินคา้แต่ละรายการอย่างชดัเจน เพื่อไม่ให้นักท่องเท่ียวถูกเอา
รัดเอาเปรียบจากผูป้ระกอบการ 

 2.  ควรมีมาตรฐานราคาสินคา้  เพราะในปัจจุบนัราคาท่ีพกัในช่วงเทศกาลจะสูงข้ึนมาก 
 3.  ควรปรับปรุงการใหบ้ริการของพนกังาน ใหเ้หมาะสมกบัราคาท่ีพกั 
 4.  ควรมีมาตรการในเร่ืองความปลอดภยัในท่ีพกัให้แก่นักท่องเท่ียวทั้งในดา้นชีวิตและ

ทรัพยสิ์น 
 
 



บทที่ 5 
 

สรุปผลการวิจัย  การอภิปรายผล  และข้อเสนอแนะ 
 

 ผลจากการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในการเลือกใช้
บริการท่ีพกัในเขตกรุงเทพมหานคร  ผูว้ิจยัน ามาสรุป และอภิปรายผลการวิจยั รวมทั้งขอ้เสนอแนะ  
ดงัต่อไปน้ี 
 
5.1  สรุปผลการวจิยั 
 สรุปผลการวจ้ิยปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง 
 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นชาย ส่วนใหญ่มีภูมิล  าเนาในทวีปอเมริกา  เป็นผูม้ีอายุ 25 - 35 ปี   
ส่วนใหญ่จบการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี  มีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน ส่วนใหญ่มีสถานภาพ
โสด และมีรายได ้40,001 - 50,000 บาท 
 ผลการศึกษาระดับของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ที่มต่ีอการตดัสินใจเลือกใช้บริการ    
ที่พกัของนักท่องเที่ยวชาวต่างชาตใินเขตกรุงเทพมหานคร 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการท่ีพักของ
นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตกรุงเทพมหานคร  เรียงล  าดับจากปัจจยัท่ีมีผลมากไปหาปัจจัยท่ีมี         
ผลน้อย ได้แก่   ดา้นท่ีพกัและการบริการ ค่าเฉล่ีย 4.21 ดา้นสถานท่ีหรือช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ค่าเฉล่ีย 4.16 ดา้นพนกังานให้บริการและดา้นลกัษณะทางกายภาพ  ค่าเฉล่ีย 4.14 ดา้นกระบวนการ
บริการ ค่าเฉล่ีย 4.13 ดา้นการส่งเสริมการตลาด  ค่าเฉล่ีย 4.08  และดา้นราคา ค่าเฉล่ีย 4.07 โดยปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดทุกด้านมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการท่ีพักของนักท่องเท่ียว
ชาวต่างชาติในระดบัสูง 
 สรุปผลการศึกษาปัจจัยที่มีผลกับการตัดสินใจเลือกใช้บริการที่พักของนักท่องเที่ยว
ชาวต่างชาตใินเขตกรุงเทพมหานคร 
 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลกบัคะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการท่ีพกัของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่  เพศ  ภูมิล  าเนา  อาย ุ 
ระดบัการศึกษา อาชีพ  สถานภาพสมรส และรายไดข้องนกัท่องเท่ียว 
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 สรุปผลการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยเกี่ยวกับประสบการณ์พักแรมของ
นักท่องเที่ยวชาวต่างชาตกิบัการตดัสินใจเลอืกใช้บริการที่พกัตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  
 ประสบการณ์พกัแรมของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัตาม
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นท่ีพกัและการบริการ  ดา้นราคา  ดา้นสถานท่ีหรือช่องทางการจดั
จ าหน่าย  ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นพนักงานให้บริการ  ดา้นกระบวนการบริการ และด้าน
ลกัษณะทางกายภาพมีความสมัพนัธก์นั 
 สรุปผลการศึกษาปัญหาและข้อเสนอแนะในการตัดสินใจเลือกใช้บริการที่พักของ
นักท่องเที่ยวชาวต่างชาตใินเขตกรุงเทพมหานคร 
 ขอ้เสนอแนะของนกัท่องเท่ียว มีดงัน้ี  1) ควรมีการแสดงป้ายราคาสินคา้แต่ละรายการอย่าง
ชดัเจน เพื่อไม่ใหน้กัท่องเท่ียวถูกเอารัดเอาเปรียบจากผูป้ระกอบการ  2) ควรมีมาตรฐานราคาสินคา้  
เพราะในปัจจุบนัราคาท่ีพกัในช่วงเทศกาลจะสูงข้ึนมาก  3) ควรปรับปรุงการให้บริการของพนักงาน 
ใหเ้หมาะสมกบัราคาท่ีพกั  4) ควรมีมาตรการในเร่ืองความปลอดภยัในท่ีพกัให้แก่นักท่องเท่ียวทั้งใน
ดา้นชีวิตและทรัพยสิ์น 
 

5.2  การอภิปรายผลการวจิยั 
 จากปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการท่ีพักของ
นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตกรุงเทพมหานคร  เรียงล  าดับจากปัจจยัท่ีมีผลมากไปหาปัจจัยท่ีมี        
ผลน้อย ไดแ้ก่  ด้านท่ีพกัและการบริการ ดา้นสถานท่ีหรือช่องทางการจัดจ าหน่าย  ดา้นพนักงาน
ใหบ้ริการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการบริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้น
ราคา  โดยปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทุกดา้นมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการท่ีพกัของ
นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในระดับสูง แสดงให้เห็นว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดส่งผลให้
นกัท่องเท่ียวมีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัต่าง ๆ กนั  โดยเป็นไปตามหลกัการของ  Kotler และ
หลกัการของ Payne ซ่ึงกล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ของสินค้านั้น โดย
พ้ืนฐานจะมีอยู ่4 ประการไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 
แต่ส าหรับธุรกิจบริการส่วนประสมทางการตลาดจะมีความแตกต่างจากส่วนประสมทางการตลาด
ของสินค้าทั่วไป กล่าวคือ จะต้องมีการเน้นถึงพนักงาน กระบวนการในการให้บริการ และ
ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ   ซ่ึงทั้งสามส่วนประสมเป็นปัจจัยหลักในการส่งมอบบริการ   ดังนั้ น         
ส่วนประสมทางการตลาดของการบริการจึงประกอบด้วย 7Ps ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์และบริการ ราคา 
สถานท่ี การส่งเสริมการตลาด  บุคลากร  กระบวนการให้บริการ  และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ  โดย
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ปัจจัยด้านท่ีพกัและการบริการส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการของนักท่องเท่ียวมากท่ีสุด 
เน่ืองจากผลิตภณัฑ์ (Product) ซ่ึงประกอบไปดว้ยรูปร่าง ลกัษณะต่าง ๆ ของผลิตภณัฑ์  รวมไปถึง   
การบริการท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑน์ั้น ๆ ส่วนท่ีส าคญัท่ีสุดเร่ืองผลิตภณัฑ์ คือ การมุ่งมัน่พฒันาให้มี
ส่ิงซ่ึงสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์เป็น
ส่วนท่ีมีความส าคญัท่ีสุดเป็นส่ิงแรกท่ีนักท่องเท่ียวจะให้ความส าคญั และใชเ้ป็นหลกัเกณฑ์ในการ
พิจารณาว่าจะเลือกสินคา้นั้นหรือไม่  หากสามารถสร้างผลิตภณัฑซ่ึ์งในท่ีน้ีคือท่ีพกัและการบริการท่ีดี
มีคุณภาพ มีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จะมีผลท าให้สามารถ
จ าหน่ายผลิตภัณฑ์คือท่ีพกัให้นักท่องเท่ียวมาพกัได้  ผลการศึกษาสอดคลอ้งกับการศึกษาของ       
ขวญัหทัย  สุขสมณะ  ซ่ึงศึกษาถึงปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใชบริการโรงแรมในอ าเภอเมือง 
จงัหวดัเชียงราย ซ่ึงจากการศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้นการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอผูใ้ชบ้ริการในการพิจารณา
เลือกใช้บริการโรงแรมในอ าเภอเมือง  จังหวดัเชียง รายอันดับแรกคือ   ปัจจัยด้านสถานท่ี  ผล
การศึกษายงัสอดคลอ้งกับการศึกษาของศรินยา ละอองอินทร  ซ่ึงศึกษาถึงความพึงพอใจของ
นกัท่องเท่ียวสูงอายชุาวสหราชอาณาจกัรต่อโรงแรมอมารีรินค า จงัหวดัเชียงใหม ผลการศึกษาพบว่า
ดา้นความพึงพอใจนั้น กลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจในระดบัมากในปัจจยัทุกดานของโรงแรม คือ 
สถานท่ีตั้ง หองพกั  หองอาหาร  การบริการและบุคลากรของโรงแรม  ผลการศึกษาสอดคลอ้งกับ
การศึกษาของกฤษฎ์ิ  กาญจนกิตติ    ศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชโรงแรม อ  าเภอเมือง จงัหวดั
เชียงใหม พบว่าคนกลุมผใูชบ้ริการชาวต่างประเทศ ใหความส าคญักบัปจจยัในในการเลือกโรงแรมคือ  
ดา้นสภาพหองพกั  ความสะดวกสบาย  อตัราคาห้องพกั  ระบบความปลอดภัย  และการบริการ  
ตามล าดบั 
 ด้านสถานท่ีหรือช่องทางการจัดจ าหน่าย  ซ่ึงเป็นปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ี
นกัท่องเท่ียวเลือกเป็นอนัดบัสอง  เป็นโครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรม 
ใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์กรไปยงัตลาดสถาบันท่ีน าผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาด  
เป้าหมายคือสถาบนัการตลาด ในท่ีน้ีช่องทางการจดัจ  าหน่ายส าหรับนักท่องเท่ียวคือ สถานท่ีตั้งของ  
ท่ีพกั ซ่ึงควรตอ้งมีการคมนาคมท่ีสะดวกสบาย  อยูใ่กลแ้หล่งท่องเท่ียว แหล่งชุมชน หรือแหล่งธุรกิจ 
การมีบริการรับ - ส่งระหว่างท่ีพกัและสนามบินหรือสถานีขนส่งต่าง ๆ  ตลอดจนความสะดวกสบาย
ในการส ารองท่ีพกั ซ่ึงตอ้งเปิดใหม้ีการส ารองไดห้ลายช่องทาง  สาเหตุท่ีนักท่องเท่ียวเลือกปัจจยัดา้น
น้ีเป็นอันดับท่ีสองน่าจะมาจากการท่ีนักท่องเท่ียวเป็นนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติ  ซ่ึงไม่ได้มี
ความสามารถในการเดินเขา้มาพิจารณาท่ีพกัดว้ยตนเองได ้ ดงันั้น การเปิดช่องทางในการจดัจ  าหน่าย
ให้หลากหลายจะเป็นการอ านวยความสะดวกแก่นักท่องเท่ียว  โดยหมายความรวมถึงการท่ี        
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สถานท่ีพกันั้น มีการใหข้อ้มลูต่าง ๆ ของท่ีพกัเพื่อใหน้กัท่องเท่ียวใชเ้ป็นขอ้มลูประกอบการตดัสินใจ  
รวมถึงการมีบริษทัตัวแทนการท่องเท่ียวเป็นส่ือกลางดว้ย  นอกจากนั้นการมีการโฆษณา  มีการ
ประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือหรือช่องทางต่าง ๆ ก็เป็นส่ิงท่ีผูป้ระกอบการเก่ียวกบัท่ีพกัควรค านึงถึงดว้ย
เช่นเดียวกนั   ผลการศึกษาสอดคลอ้งกบัการศึกษาของกมัปนาท  บุญพอมี   ซ่ึงท าการศึกษาปจจัย 
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกท่ีพกัประเภทรีสอร์ท กรณีศึกษา : เกาะลนัตา   
จงัหวดักระบ่ี  พบว่า  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกท่ีพกั   กลุ่มตัวอย่าง       
สวนใหญให้ความส าคญั  ปัจจยัด้านห้องพกั  อาหารและเคร่ืองด่ืมมากท่ีสุด  ส่วนดา้นช่องทางการ    
จดัจ  าหน่าย    เน้นเร่ืองความสะดวกในการเดินทาง  ผลการศึกษายงัสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ       
อิศรา  ตนัตราภรณ์  ซ่ึงท าการศึกษาการตดัสินใจเลือกท่ีพกัอาศยัประเภทอพารทเมนท์ของประชาชน
ในต าบลหนองปรือ อ  าเภอบางละมุง จงัหวดัชลบุรี  พบว่า ประชาชนมีการตดัสินใจเลือกท่ีพกัอาศยั
ประเภทอพารทเมนทข์องประชาชนในต าบลหนองปรือ  อ  าเภอบางละมุง  จงัหวดัชลบุรี  โดยรวมอยู่
ในระดบัมากท่ีสุด   เมื่อพิจารณาเป็นรายดานท่ีมีเฉล่ียมากท่ีสุด  คือ  ดานช่องทางจดัจ  าหน่าย  โดยใน
ดา้นช่องทางจดัจ  าหน่าย   ประชาชนมีปัจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกท่ีพกัอาศยัคือ  ท่ีจอดรถท่ี
สะดวกสบายเพียงพอ    นอกจากนั้นผลการศึกษายงัสอดคลอ้งกบัการศึกษาของทิพยรัตน์   คงสุนทร                        
กิจกุล เภานรินทร์ กุลเสวต   และศิวพนัธ ์ จนัทร์ผอ่ง   ซ่ึงท าการศึกษาปัจจยัการตดัสินใจเลือกโรงแรม
ท่ีพกัของนกัทองเท่ียวชาวยโุรปวยัเกษียณอาย ุพบว่า ดา้นช่องทางการจดัจ  าหนายใหความส าคญัอยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุด ไดแก่ความสะดวกในการตอบรับการจองท่ีพกัออนไลน์   และความสะดวกรวดเร็ว   
ในการส ารองท่ีพกัผา่นบริษทัน าเท่ียวในประเทศของตน 
 ดา้นพนักงานให้บริการต้องคัดเลือกมา (Selection)   และผ่านการฝึกอบรม (Training)       
การ   จูงใจ (Motivation)  เพื่อใหส้ามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดม้ากกว่าคู่แข่ง  พนักงาน
ตอ้งมีความสามารถและมีทศันคติท่ีดี  สามารถท่ีจะตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้  มีความคิด
ริเร่ิม  มีความสามารถในการแกปั้ญหาและสามารถสร้างค่านิยมท่ีดีให้กบัองค์กรได้   ส าหรับการวิจยั
คร้ังน้ี ประเด็นในส่วนของพนกังานใหบ้ริการท่ีพิจารณาคือ ใหบ้ริการดว้ยความยิม้แยม้แจ่มใส  สุภาพ      
เป็นมิตร รวดเร็ว ใหบ้ริการนกัท่องเท่ียวทุกคนดว้ยความเท่าเทียมเสมอภาคกนั มีความรู้ ความเขา้ใจ 
และทักษะในการให้บริการ มีความสามารถในการแก้ปัญหาเฉพาะหน้าต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึน  และมี
ความสามารถในการส่ือสารดว้ยภาษาต่างประเทศอย่างดี   ส่ิงเหล่าน้ีจะท าให้นักท่องเท่ียวเกิดความ
ประทบัใจและกลบัมาเขา้พกัยงัสถานท่ีพกัแรมเดิมอีกเมื่อมีโอกาสกลบัมายงักรุงเทพมหานคร  จะเห็น
ไดว้่าส่ิงแรกท่ีนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติให้ความส าคญัในเร่ืองของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นพนกังานใหบ้ริการคือ ให้บริการดว้ยความยิ้มแยม้แจ่มใส สุภาพ เป็นมิตร และรวดเร็ว  ซ่ึงเป็น    
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ส่ิงท่ีพนกังานผูใ้หบ้ริการทุกคนไดรั้บการปลูกฝัง เพราะการให้บริการเป็นงานสร้างความพอใจและ
ประทบัใจใหก้บัลกูคา้และผูม้าติดต่อ  การบริการท่ีดียอ่มมีผลต่อการปฏิบติังาน ความลม้เหลวในการ
บริการจะเป็นผลเสียหายอย่างร้ายแรงหากไม่ไดรั้บการปรับปรุงแกไ้ขให้ดีข้ึน  ดงันั้นผูรั้บผิดชอบ     
ในการให้บริการและการต้อนรับต้องตระหนักและระลึกอยู่เสมอว่า “การบริการท่ีดีตอ้งมีความ
รับผดิชอบ” การใหบ้ริการท่ีดีและมีคุณภาพจากตวับุคคลซ่ึงตอ้งอาศยัเทคนิคกลยุทธ์ทกัษะต่าง ๆ  ท่ี
จะท าใหช้นะใจบุคคลท่ีมาใชบ้ริการ จึงถือไดว้่ามีความส าคญัอย่างยิ่งในปัจจุบนัเป็นไปตามหลกัการ
ของพรเทพ  ปิยะวฒันาเมธา  ซ่ึงกล่าวไวว้่า การบริการ หมายถึง การให้ส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการ หรือการ
รับรู้และตอบสนองความต้องการของลูกคา้เพื่อบ าบัดความตอ้งการและความจ าเป็นพร้อม ๆ กัน    
โดยการให้บริการท่ีดีจะครอบคลุมการให้ลูกค้าในส่ิงท่ีเขาต้องการในเวลาท่ีเขาตอ้งการและใน
รูปแบบท่ีเขาต้องการ เพื่อเขาจะไดม้ีความพอใจเต็มท่ี  ผลการศึกษาสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ
กมัปนาท  บุญพอม ีซ่ึงท าการศึกษาเร่ือง  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกท่ีพกั
ประเภทรีสอร์ท กรณีศึกษา : เกาะลนัตา จงัหวดักระบ่ี พบว่าในเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี
มีอิทธิพลต่อการเลือกท่ีพกั ในดา้นบุคลากร นักท่องเท่ียวเนนเร่ืองพนักงานบริการยิ้มแยม้ แจ่มใส 
และมีความเป็นมิตร  ผลการศึกษาสอดคลอ้งกบัการศึกษาของทิพยรัตน์ คงสุนทรกิจกุล   เภานรินทร  
กุลเสวต   และศิวพนัธ  จนัทร์ผอง  ซ่ึงท าการศึกษาเร่ืองการศึกษาปัจจยัการตดัสินใจเลือกโรงแรมท่ี
พกัของนกัท่องเท่ียวชาวยโุรปวยัเกษียณอายุ พบว่า ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกโรงแรมท่ีพกั
ของนกัท่องเท่ียวชาวยโุรปวยัเกษียณอาย ุคือ ดา้นรูปแบบและการบริการ ให้ความส าคญัอยู่ในระดบั
มากท่ีสุด   ไดแก่   บรรยากาศบริเวณท่ีพกั การมีมาตรฐานในการใหบริการของพนักงาน  ส่ิงอ  านวย   
ความสะดวกภายในหอ้งพกั   การตกแต่งภายในและภายนอก   สถานท่ีตั้งของโรงแรมท่ีสามารถเขาถึง
ไดง่าย  และความมีช่ือเสียงของโรงแรมท่ีพกั   นอกจากนั้นผลการศึกษายงัสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ
อภิศกัด์ิ  จรดล    ซ่ึงท าการศึกษาพฤติกรรมความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อการบริหารจัดการของ
โรงแรมในจังหวดัสุพรรณบุรี พบว่า  ลูกค้ามีระดับความพึงพอใจต่อการบริหารจดัการโรงแรม         
ในจงัหวดัสุพรรณบุรี   ดา้นการบริการ  ดา้นราคา  ดา้นท าเลท่ีตั้ง  และดา้นการส่งเสริมการตลาด         
ในระดบัมาก 
 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  หมายถึง  ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนท่ีสัมผสัหรือจบัตอ้งไดข้อง
การใหบ้ริการและส่ิงแวดลอ้มต่าง ๆ ของพ้ืนท่ีใหบ้ริการ ซ่ึงจะมีผลต่อความประทบัใจของลูกคา้ โดย
พยายามสร้างคุณภาพโดยรวมเพื่อสร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้ โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม Total 
Quality Management (TQM) เช่น การพฒันาลกัษณะทางกายภาพและรูปแบบการให้บริการ  เพื่อ
สร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้ (Customer-value proposition) ไม่ว่าจะเป็นดา้นความสะอาด ความรวดเร็ว
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หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ  ในการศึกษาคร้ังน้ี ลกัษณะทางกายภาพท่ีนักท่องเท่ียวให้ความสนใจคือ 
บรรยากาศในห้องพกั/ท่ีพกั  บรรยากาศรอบบริเวณสถานท่ีพกัแรม ความแข็งแรง และระบบรักษา
ความปลอดภยัของห้องพกั/ท่ีพกั   การแบ่งสัดส่วนพ้ืนท่ีส าหรับนักท่องเท่ียวและพนักงาน   และ      
ความพร้อมในการใชง้านของอุปกรณ์ต่าง ๆ  โดยในการศึกษาคร้ังน้ี นักท่องเท่ียวให้ความส าคญักบั
ลกัษณะทางกายภาพในเร่ืองบรรยากาศรอบบริเวณสถานท่ีพกัแรมมากท่ีสุด และให้ความส าคญักบั
การแบ่งสัดส่วนพ้ืนท่ีส าหรับนักท่องเท่ียว  เช่น การจดัเตรียมท่ีจอดรถ  สวนพกัผ่อน  ห้องอาหาร        
ส่ิงสันทนาการอ่ืน ๆ สปา บาร์   ในลักษณะท่ีใกล้เคียงกันมาก แสดงให้เห็นว่านักท่องเท่ียว                 
ให้ความส าคญักับความเป็นส่วนตวัและสถานท่ีส าหรับพกัผ่อนค่อนขา้งมาก ซ่ึงเป็นลกัษณะนิสัย
เฉพาะของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ  ลกัษณะทางกายภาพของท่ีพกัอาศยัจึงเป็นปัจจยัท่ีนักท่องเท่ียว
ชาวต่างชาติค านึงถึง      ผลการศึกษาสอดคลอ้งกบัการศึกษาของก่อพงษ์  บุญยการ  ซ่ึงท าการศึกษา
พฤติกรรมและปัจจยัในการตดัสินใจของนักท่องเท่ียวในการเลือกใชบริการท่ีพกัในอ าเภอปราณบุรี 
จงัหวดัประจวบคีรีขนัธแ์ละพบว่าปัจจยัในการตดัสินใจในการเลือกใชบริการท่ีพกัของนกัท่องเท่ียวท่ี
เดินทางมาทองเท่ียวในอ าเภอปราณบุรี จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ ์แบ่งไดเป็น 3 ระดบั   ดงัน้ี  1)  ปจจยัมี
ส่วนในการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดคือ การบริการ  2) ปจจยัมีส่วนในการตดัสินใจอยูในระดบั
มาก คือ ราคา  ความสะอาด  ความปลอดภยั สถานท่ี  และท่ีจอดรถ   3) ปัจจยัมีส่วนในการตดัสินใจ
อยใูนระดบัปานกลาง คือ  หอ้งอาหาร  กิจกรรมสนัทนาการ  การตกแต่ง  การส่งเสริมการขาย   และ
ความมีช่ือเสียง  ผลการศึกษายงัสอดคลอ้งกบัการศึกษาของกมัปนาท  บุญพอม ีซ่ึงท าการศึกษาปจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกท่ีพกัประเภทรีสอร์ท กรณีศึกษา : เกาะลนัตา 
จงัหวดักระบ่ี  พบว่า   ปจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกท่ีพกั   กลุ่มตวัอยาง     
สวนใหญ่ใหค้วามส าคญั  ปัจจยัดา้นหอ้งพกั อาหาร และเคร่ืองด่ืมมากท่ีสุด โดยเนน้เร่ืองความสะอาด
ของห้องพกัและหองน ้ า  รองลงมาด้านลกัษณะทางกายภาพ  เน้นเร่ืองความสะอาดบริเวณสถานท่ี
โดยรอบของท่ีพกั   ถดัมาดา้นราคา   เนนเร่ืองระดบัราคาท่ีเหมาะสมกบัขนาดของห้องพกั   ดา้นชอง
ทางการจดัจ  าหนาย   เนนเร่ืองความสะดวกในการเดินทาง  ดา้นบุคลากร   เน้นเร่ืองพนักงานบริการ
ยิม้แยม้ แจ่มใสและมีความเป็นมิตร  ดา้นส่งเสริมการตลาด เนน้เร่ืองการโฆษณาผ่านทางอินเตอรเน็ต  
และดา้นกระบวนการใหบริการเนน้เร่ืองการบริการสัมภาระใหผูเ้ขา้พกั   ผลการศึกษาสอดคลอ้งกบั
การศึกษาของอิศรา   ตนัตราภรณ์   ซ่ึงท าการศึกษาการตดัสินใจเลือกท่ีพกัอาศยัประเภทอพาร์ทเมนท
ของประชาชนในต าบลหนองปรือ อ  าเภอบางละมุง จงัหวดัชลบุรี พบว่าประชาชนมีการตดัสินใจเลือก
ท่ีพกัอาศยัโดยพิจารณาจากดา้นช่องทางจดัจ  าหน่าย รองลงมาคือ ดา้นกระบวนการบริการ  และดาน  
ท าเลท่ีตั้งและสภาพแวดลอ้ม โดยในดา้นช่องทางจดัจ  าหนาย ประชาชนมีปัจจยัท่ีมีผลตอการตดัสินใจ
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เลือกท่ีพกัอาศยั คือ ท่ีจอดรถท่ีสะดวกสบายเพียงพอ ในดานกระบวนการบริหาร ประชาชนมีปัจจยัท่ี
มีผลต่อการตดัสินใจเลือกคือ มีบริการรักษาความปลอดภยัต่อชีวิตและทรัพยสิ์น และในดา้นท าเลท่ีตั้ง
และสภาพแวดลอม 
 ดา้นกระบวนการบริการ เป็นขั้นตอนในการท างานซ่ึงจะเก่ียวขอ้งกบักระบวนการผลิตของ
ธุรกิจบริการ ซ่ึงก็คือกระบวนการหรือขั้นตอนหรือประสิทธิภาพในการให้บริการแก่ลูกค้า โดย
ค านึงถึงการสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่ลูกค้า เพื่อส่งมอบคุณภาพในการให้บริการกับลูกคา้ได้
รวดเร็วและสร้างความพึงพอใจใหก้บัลกูคา้ (Customer satisfaction) ในการศึกษาคร้ังน้ีกระบวนการ
บริการเก่ียวกบัท่ีพกัไดแ้ก่  การใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว ทั้งการส ารองห้องพกั การจดัหาห้องพกั และการ 
Check out  การให้บริการท่ีถูกต้องตรงตามความต้องการของนักท่องเท่ียว  มีบริการให้ข้อมูลท่ี
นกัท่องเท่ียวตอ้งการ และมีจ  านวนบุคลากรเพียงพอต่อการบริการนกัท่องเท่ียว โดยในการศึกษาคร้ังน้ี 
นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติให้ความส าคญักบัการให้บริการท่ีรวดเร็ว ทั้งการส ารองห้องพกั การจดัหา
หอ้งพกั และการ Check out มากท่ีสุด  ผลการศึกษาสอดคลอ้งกบัการศึกษาของทิพยรัตน์  คงสุนทร 
กิจกุล  เภานรินทร์  กุลเสวต  และศิวพนัธ ์ จนัทรผอง  ซ่ึงท าการศึกษาปจจยัการตดัสินใจเลือกโรงแรม 
ท่ีพกัของนกัท่องเท่ียวชาวยโุรปวยัเกษียณอาย ุพบว่า ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกโรงแรมท่ีพกั
ของนกัท่องเท่ียวชาวยโุรปวยัเกษียณอาย ุคือ  ดานรูปแบบและการบริการ ให้ความส าคญัอยู่ในระดบั
มากท่ีสุด  ไดแก บรรยากาศบริเวณท่ีพกั  การมีมาตรฐานในการให้บริการของพนักงาน  ส่ิงอ  านวย
ความสะดวกภายในหองพกั  การตกแต่งภายในและภายนอก  สถานท่ีตั้งของโรงแรมท่ีสามารถเขาถึง
ไดง่้าย  และความมีช่ือเสียงของโรงแรมท่ีพกั  ดา้นช่องทางการจดัจ  าหนาย  ใหความส าคญัอยใูนระดบั
มากท่ีสุด ไดแ้ก่ความสะดวกในการตอบรับการจองท่ีพกัออนไลน์ และความสะดวกรวดเร็วในการ
ส ารองท่ีพกัผ่านบริษทัน าเท่ียวในประเทศของตน  ดา้นราคา  ใหความส าคญัอยใูนระดับมากท่ีสุด      
ไดแ้ก ความเหมาะสมต่อรายได ้ และความเหมาะสมของราคาอาหาร  และดา้นการสงเสริมการขาย  
และการส่ือสารทางการตลาด ใหค้วามส าคญัอยู่ในระดบัมาก ไดแก โรงแรมท่ีพกัมีแพ็คเก็จบริการท่ี
หลากหลาย และความสะดวกในการสืบคน้ข้อมูลของโรงแรมท่ีพกั  ผลการศึกษายงัสอดคลอ้งกับ
การศึกษาของอภิศกัด์ิ จรดล ซ่ึงท าการศึกษาพฤติกรรมความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อการบริหาร
จดัการของโรงแรมในจงัหวดัสุพรรณบุรี พบว่า ลูกคา้มีระดบัความพึงพอใจต่อการบริหารจัดการ
โรงแรมในจงัหวดัสุพรรณบุรี  ดา้นการบริการ ดา้นราคา ดา้นท าเลท่ีตั้ง และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ในระดบัมาก  ผลการศึกษายงัสอดคลอ้งกบัการศึกษาของกฤษฎ์ิ กาญจนกิตติ ซ่ึงท าการศึกษาถึงปจจยั
ท่ีมีผลต่อการเลือกใช้โรงแรม อ  าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบว่ากลุ่มผูใชบริการชาวไทยให
ความส าคญัต่อปัจจยัในการเลือกใชโ้รงแรมคือ ปจจยัดา้นราคา  อตัราห้องพกั  ความสะดวกสบาย  
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ระบบความปลอดภยั  สภาพหองพกั  และการบริการ ตามล าดบั ส่วนกลุมผูใ้ชบ้ริการชาวตางประเทศ 
ใหความส าคัญกับปัจจัยในการเลือกโรงแรมคือ  ด้านสภาพหองพกั  ความสะดวกสบาย   อตัรา           
ค่าหอ้งพกั  ระบบความปลอดภยั และการบริการ ตามล าดบั 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด หรือการแจ้ง การบอกข่าวและขายความคิด ความเข้าใจให้
ผูบ้ริโภคไดรู้้  เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อตราสินคา้หรือบริการ หรือความคิด 
หรือต่อบุคคล โดยใชเ้พื่อจูงใจ (Persuade) ให้เกิดความตอ้งการ เพื่อเตือนความทรงจ า  (Remind)      
ในผลิตภณัฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือ หรือเป็นการ
ติดต่อส่ือสารเก่ียวกับข้อมูลระหว่างผูข้ายกับผูซ้ื้อ  เพ่ือสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ               
การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นักงานขาย (Personal selling) ท าการขาย และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้
คน (Nonperson selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ องค์กรอาจเลือกใชห้น่ึงหรือ
หลายเคร่ืองมือซ่ึงต้องใชห้ลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกัน 
[Integrated Marketing Communication (IMC)] โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์  
คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได้ ส าหรับการศึกษาคร้ังน้ีการส่งเสริมการขายคือรายการ
ส่งเสริมการขายต่าง ๆ การจดัแพคเกจส าหรับกลุ่มทวัร์  การโฆษณาตามส่ือต่าง ๆ การลดราคาเมื่อพกั
ระยะยาวหรือพกัเป็นหมู่คณะหรือเข้าพกัระยะยาว  รวมทั้งการประชาสัมพนัธ์การท่องเท่ียวของ
รัฐบาลและกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผลจากการศึกษานักท่องเท่ียวชาวต่างชาติให้ความส าคญักบัการ
ส่งเสริมการตลาดในลกัษณะมีรายการส่งเสริมการขายตามฤดูกาลและมีการจดัแพคเกจส าหรับกลุ่ม
ทวัร์มากท่ีสุด   ซ่ึงอาจจะเกิดจากนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีเดินทางเขา้มาท่องเท่ียวในประเทศไทย  
จะเดินทางเขา้มาเป็นบางช่วง  คือในฤดูกาลท่องเท่ียว   การจดัรายการส่งเสริมการขายตามฤดูกาล  จึง
เป็นส่ิงท่ีนกัท่องเท่ียวใหค้วามสนใจ ส าหรับการจดัแพคเกจส าหรับกลุ่มทวัร์นั้น อาจจะเกิดจากการท่ี
นกัท่องเท่ียวเดินทางมายงัประเทศไทยเป็นคร้ังแรก  มีขอ้มูลเก่ียวกบัแหล่งท่องเท่ียว ประเพณี และ
เทศกาลต่าง ๆ นอ้ย  ท าใหต้อ้งการแพคเกจส าหรับกลุ่มทวัร์ เพื่อให้ผูท่ี้เดินทางมาท่องเท่ียวเป็นกลุ่ม
เกิดความสบายใจและเกิดความสะดวกในการท่องเท่ียว  ผลการศึกษาสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ   
ขวญัหทยั  สุขสมณะ ซ่ึงท าการศึกษาเร่ืองถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการโรงแรมในอ าเภอ
เมือง จงัหวดัเชียงราย พบว่าปัจจัยดานการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อผูใชบ้ริการในการพิจารณาเลือกใช้
บริการโรงแรมในอ าเภอเมือง  จงัหวดัเชียงราย  อนัดบัแรก คือ ปจจยัดา้นสถานท่ี รองลงมาเป็นปัจจยั
ดา้นบริการหรือบุคคล  ปจจยัดา้นราคา  ปจจัยดานส่ิงอ  านวยความสะดวก  ปจจยัดา้นวสัดุส่ือสาร  
และปัจจยัดา้นสัญลกัษณ์ ตามล าดบั  ผลการศึกษายงัสอดคลอ้งกบัการศึกษาของก่อพงษ์  บุญยการ  
ซ่ึงท าการศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัในการตดัสินใจของนักท่องเท่ียวในการเลือกใชบริการท่ีพกัใน
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อ  าเภอปราณบุรี จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ ์พบว่า ปัจจยัในการตดัสินใจในการเลือกใชบริการท่ีพกัของ
นกัท่องเท่ียวท่ีเดินทางมาท่องเท่ียวในอ าเภอปราณบุรี จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ แบ่งไดเปน 3 ระดบั 
ดงัน้ี  1)  ปจจยัมีส่วนในการตัดสินใจอยูในระดบัมากท่ีสุด คือ การบริการ  2) ปจจยัมีส่วนในการ
ตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก คือ ราคา ความสะอาด ความปลอดภยั สถานท่ี และท่ีจอดรถ 3) ปัจจยัมีส่วน
ในการตดัสินใจอยูใ่นระดบัปานกลาง คือ หอ้งอาหาร กิจกรรมสันทนาการ การตกแตง  การส่งเสริม
การขาย และความมีช่ือเสียง ผลการศึกษายงัสอดคลอ้งกบัการศึกษาของกมัปนาท  บุญพอมี  ซ่ึงศึกษา
เร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกท่ีพกัประเภทรีสอร์ท  กรณีศึกษา :       
เกาะลนัตา  จงัหวดักระบ่ี  พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกท่ีพกั  กลุ่ม
ตวัอยางส่วนใหญ่ใหความส าคญัปจจยัดา้นหอ้งพกั  อาหาร และเคร่ืองด่ืมมากท่ีสุด โดยเนน้เร่ืองความ
สะอาดของห้องพกัและหองน ้ า รองลงมาด้านลกัษณะทางกายภาพ  เนนเร่ืองความสะอาดบริเวณ
สถานท่ีโดยรอบของท่ีพกั  ถดัมาดา้นราคา เนน้เร่ืองระดบัราคาท่ีเหมาะสมกบัขนาดของหอ้งพกั  ดา้น
ช่องทางการจัดจ าหน่าย  เน้นเร่ืองความสะดวกในการเดินทาง  ดานบุคลากร  เน้นเร่ืองพนักงาน
บริการยิ้มแยม แจ่มใส และมีความเป็นมิตร   ดา้นส่งเสริมการตลาด เน้นเร่ืองการโฆษณาผ่านทาง
อินเตอร์เน็ต และดา้นกระบวนการใหบ้ริการเนน้เร่ืองการบริการสมัภาระใหผู้เ้ขา้พกั 
 ราคา (Price) ราคาเป็นกลไกท่ีสามารถดึงดูดความสนใจใหเ้กิดข้ึนได ้ โดยการก าหนดราคา
ตอ้งพิจารณาทั้งลกัษณะการแข่งขันในตลาด  และต้นทุนทั้งหมดของส่วนประสมทางการตลาด 
นอกจากนั้นยงัตอ้งค านึงถึงปฏิกิริยาของผูบ้ริโภคต่อระดบัราคาอีกดว้ย  ผูบ้ริโภคจะใหค้วามส าคญักบั
การก าหนดราคาท่ีพกัท่ีชดัเจน การมีท่ีพกัให้เลือกหลายระดบัราคา  คุณภาพของห้องพกัและบริการ
ต่าง ๆ ท่ีไดรั้บมีความเหมาะสมกบัราคา  รวมถึงวิธีการในการช าระค่าท่ีพกัท่ีควรมีไดห้ลายช่องทาง 
เพื่อเป็นการอ านวยความสะดวกใหแ้ก่นกัท่องเท่ียว โดยในการศึกษาคร้ังน้ีนกัท่องเท่ียวใหค้วามส าคญั
กบัเร่ืองมีการก าหนดราคาห้องพกั/ท่ีพกั และบริการต่าง ๆ อย่างชดัเจนมากท่ีสุด  ราคาหรือค่าท่ีพกั   
จึงเป็นกลไกท่ีสามารถดึงดูดความสนใจของนกัท่องเท่ียวใหเ้กิดข้ึนได ้ โดยการก าหนดราคาห้องพกั
นั้นจะตอ้งตอ้งพิจารณาทั้งลกัษณะการแข่งขนัในตลาด  และต้นทุนทั้งหมดของส่วนประสมทาง
การตลาด  นอกจากนั้นยงัตอ้งค านึงถึงปฏิกิริยาของผูบ้ริโภคต่อระดับราคาอีกดว้ย  ผลการศึกษา
สอดคลอ้งกับการศึกษาของกัมปนาท  บุญพอมี ซ่ึงท าการศึกษาการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกท่ีพกัประเภทรีสอร์ท กรณีศึกษา : เกาะลนัตา จงัหวดักระบ่ี  พบว่า    
ปจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกท่ีพกั  กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้ความส าคญั
ปัจจยัดา้น   หองพกั  อาหาร  และเคร่ืองด่ืมมากท่ีสุด  โดยเน้นเร่ืองความสะอาดของหองพกัและ
หอ้งน ้ า รองลงมาดา้นลกัษณะทางกายภาพ  เนนเร่ืองความสะอาดบริเวณสถานท่ีโดยรอบของท่ีพกั  
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ถดัมาดา้นราคา เน้นเร่ืองระดบัราคาท่ีเหมาะสมกบัขนาดของห้องพกั  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
เน้นเร่ืองความสะดวกในการเดินทาง ด้านบุคลากร  เน้นเร่ืองพนักงานบริการยิ้มแยม้แจ่มใส  และ         
มีความเป็นมิตร   ด้านส่งเสริมการตลาดเน้นเร่ืองการโฆษณาผ่านทางอินเตอร์ เน็ท  และด้าน
กระบวนการใหบ้ริการเนน้เร่ืองการบริการสมัภาระใหผูเ้ขา้พกั ผลการศึกษายงัสอดคลอ้งกบัการศกึษา
ของขวญัหทยั  สุขสมณะ  ซ่ึงท าการศึกษาถึงปจจยัท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชบ้ริการโรงแรมในอ าเภอ
เมือง จงัหวดัเชียงราย พบว่า ปจจยัด้านการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอผใูชบ้ริการในการพิจารณาเลือกใช้
บริการโรงแรมในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย อนัดบัแรก คือ ปัจจยั ดานสถานท่ี  รองลงมาเปนปจจยั
ดา้นบริการหรือบุคคล   ปจจยัดา้นราคา   ปัจจยัดา้นส่ิงอ  านวยความสะดวก   ปัจจยัดานวสัดุส่ือสาร  
และปจจัยด้านสัญลักษณ์ ตามล าดับ  และจะเห็นได้ว่าปัจจัยด้านราคาเป็นปัจจัยท่ีนักท่องเท่ียว
ชาวต่างชาติให้ความส าคัญเป็นล าดับสุดท้าย ทั้งน้ีเม่ือพิจารณารายได้ของนักท่องเท่ียวจะพบว่า 
นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่มีรายไดใ้นช่วง 40,001 - 50,000 บาท  ซ่ึงถือว่าเป็นรายไดท่ี้ค่อนขา้งสูง  ท าให้
นกัท่องเท่ียวใหค้วามส าคญักบัองคป์ระกอบอยา่งอ่ืนของท่ีพกัมากกว่าเร่ืองราคาท่ีพกั 
 จากปัจจัยส่วนบุคคลท่ีมีผลกบัคะแนนเฉล่ียปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการท่ีพกัของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตกรุงเทพมหานคร  ได้แก่ เพศ  
ภูมิล  าเนา  อายุ  ระดบัการศึกษา อาชีพ  สถานภาพสมรส และรายไดข้องนักท่องเท่ียว   เป็นไปตาม
หลกัการของ Stanton and Futrell ซ่ึงกล่าวว่าลกัษณะของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นวฒันธรรม  
ปัจจยัดา้นสังคม  ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา โดยปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อ
ลกัษณะของผูซ้ื้อไดแ้ก่ อาย ุ ขั้นตอนวฏัจกัรชีวิต อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจและการศึกษา รูปแบบ
การด ารงชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดส่วนบุคคล  ผลการศึกษาสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ   
ทิพยรัตน์ คงสุนทรกิจกุล  เภานรินทร์   กุลเสวต และศิวพนัธ ์ จนัทรผอ่ง  ซ่ึงท าการท าการศึกษาปจจยั
การตดัสินใจเลือกโรงแรมท่ีพกัของนักท่องเท่ียวชาวยุโรปวยัเกษียณอายุ ซ่ึงผลการศึกษาพบว่า เพศ
และสัญชาติ ให้ความส าคัญกับปัจจัยทางการตลาด   ด้านรูปแบบและการบริการ   ด้านราคา              
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ดา้นการส่งเสริมการขาย และการส่ือสารทางการตลาดไม่แตกตางกนั 
ส่วนอายุ ระดับการศึกษา และอาชีพ ให้ความส าคัญกับปัจจัยทางการตลาด  ด้านรูปแบบและ           
การบริการแตกตางกนั อาย ุและรายไดเฉล่ียตอเดือน ใหค้วามส าคญักบัปจจยัทางการตลาด  ดา้นราคา 
แตกต่างกัน  อายุ ระดับการศึกษา รายไดเฉล่ียต่อเดือนและอาชีพ ให้ความส าคัญกับปัจจัยทาง  
การตลาด ดา้นช่องทางการจัดจ าหนาย แตกต่างกนั และอายุ รายไดเฉล่ียต่อเดือน และอาชีพให
ความส าคญักบัปัจจยัทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขาย และการส่ือสารทางการตลาดแตกตางกนั 
และปัจจัยทางการตลาด ด้านราคา  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  ด้านการส่งเสริมการขาย และ         
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การส่ือสารทางการตลาด  มีความสัมพันธอยูในระดับสูง  ส่วนด้านรูปแบบและการบริการ                    
มีความสมัพนัธอ์ยใูนระดบัปานกลาง  ต่อการตดัสินใจเลือกโรงแรมท่ีพกัของนักท่องเท่ียวชาวยุโรป   
วยัเกษียณอายุ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ผลการศึกษายงัสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ
ชยัพฤกษ ์บุญเลิศ ซ่ึงท าการศึกษาพฤติกรรมของนักท่องเท่ียวชาวไทยในการใชบ้ริการจองห้องพกั
ออนไลน์ พบว่า  1)  เพศของผูใ้ชบ้ริการมีผลต่อพฤติกรรมในการใช้บริการจองห้องพกัออนไลน์     
ด้านระดับของโรงแรม  2)  อายุของผูใ้ช้บริการมีผลต่อพฤติกรรมในการใช้บริการจองห้องพัก
ออนไลน์ ดา้นความถ่ีในการจองห้องพกัออนไลน์ ประเภทของท่ีพกั ระดบัของโรงแรม ราคาของ
โรงแรม ระยะเวลาในการพกั และจ านวนเว็บไซต์ท่ีใชจ้องห้องพกัเป็นประจ าและสม ่าเสมอในการ
จองห้องพกัออนไลน์   3)  ระดับการศึกษาของผูใ้ช้บริการมีผลต่อพฤติกรรมในการใช้บริการ          
จองหอ้งพกัออนไลน์ ดา้นความถ่ีในการจองหอ้งพกั และราคาของโรงแรม   4)  ประสบการณ์การใช้
ชีวิตในต่างประเทศมากกว่า 1 ปีของผูใ้ช้บริการมีผลต่อพฤติกรรมในการใช้บริการจองห้องพกั
ออนไลน์ ดา้นความถ่ีในการจองหอ้งพกั ภาษาท่ีใชใ้นการจอง ระดบัของโรงแรม ราคาของโรงแรม 
ระยะเวลาในการพกั และระยะเวลาในการจองล่วงหน้า  5)  อาชีพของผูใ้ชบ้ริการมีผลต่อพฤติกรรม
ในการใชบ้ริการจองหอ้งพกัออนไลน์ดา้นภาษาในการจอง ประเภทของท่ีพกั ระดบัของโรงแรม ราคา
ของโรงแรม และระยะเวลาในการพกั ระยะเวลาในการจองล่วงหน้า   6)  รายไดข้องผูใ้ชบ้ริการไม่มี
ผลต่อพฤติกรรมในการใชบ้ริการจองห้องพกัออนไลน์ ดา้นความถ่ีในการจองห้องพกั ภาษาท่ีใชใ้น
การจอง ระดบัของโรงแรม ราคาของโรงแรม ระยะเวลาในการพกั และระยะเวลาในการจองล่วงหน้า 
7)  สถานภาพสมรสของผูใ้ช้บริการมีผลต่อพฤติกรรมในการใช้บริการจองห้องพักออนไลน์           
ด้านความถ่ีในการจองห้องพกั ระดับของโรงแรม ราคาของโรงแรม และระยะเวลาในการจอง
ล่วงหนา้ 
 จากประสบการณ์พกัแรมของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกั
ตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นท่ีพกัและการบริการ  ดา้นราคา  ดา้นสถานท่ีหรือช่องทาง  
การจดัจ  าหน่าย  ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นพนกังานใหบ้ริการ  ดา้นกระบวนการบริการ และดา้น
ลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพนัธ์กนั  แสดงให้เห็นว่านักท่องเท่ียวท่ีเคยเดินทางไปท่องเท่ียว          
ยงัสถานท่ีต่าง ๆ รวมทั้งประเทศไทย ไดมี้การเปรียบเทียบคุณภาพของท่ีพกัและการใหบ้ริการกบัราคา  
โดยประเด็นหลกัยงัคงเป็นดา้นท่ีพกัและการบริการ(ผลิตภณัฑ์) สอดคลอ้งกบัหลกัการของ Stanton 
and Futrell ซ่ึงกล่าวว่าปัจจัยทางจิตวิทยาซ่ึงถือว่าเป็นปัจจัยภายในตัวผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือ และการใช้สินคา้  ซ่ึงอาจจะเกิดจากการได้รับการจูงใจ   การรับรู้   การเรียนรู้      
ความเช่ือถือ ทศันคติ  บุคลิกภาพ  และแนวคิดของผูบ้ริโภคเอง ผลการศึกษาสอดคลอ้งกบัการศึกษา
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ของอิศรา  ตันตราภรณ์ ซ่ึงท าการศึกษาการตัดสินใจเลือกท่ีพักอาศยัประเภทอพารทเมนท์ของ
ประชาชนในต าบลหนองปรือ อ  าเภอบางละมุง จงัหวดัชลบุรี พบว่าปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก
ท่ีพกัอาศยัประเภทอพาร์ทเมนท์ของประชาชนในต าบลหนองปรือ อ  าเภอบางละมุง จังหวดัชลบุรี 
พบว่า เพศ อายรุะดบัการศึกษา จ  านวนสมาชิกในครอบครัว อาชีพ และรายได้ต่อเดือนต่างกนั มีการ
ตดัสินใจเลือกท่ีพกัอาศยัประเภทอพาร์ทเมนท์ของประชาชนในต าบลหนองปรือ  อ  าเภอบางละมุง 
จังหวดัชลบุรี   แตกต่างกันท่ีระดับนัยส าคัญ 0.05  ผลการศึกษายงัสอดคลอ้งกับการศึกษาของ
การะเกด   แกว้มรกต   ซ่ึงท าการศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ
โรงแรมของนกัท่องเท่ียวชาวไทยในจงัหวดักระบ่ี  พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนกัท่องเท่ียวไทยในจงัหวดักระบ่ี จ  าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลพบว่า 
อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน รายจ่ายเฉล่ียต่อเดือนต่างกัน  ปัจจัยส่วนประสม    
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนักท่องเท่ียวชาวไทยในจงัหวดักระบ่ีแตกต่าง
กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
5.3  ข้อเสนอแนะที่ได้จากการวจิยั 
 ข้อเสนอแนะในการน าผลการวจิยัไปใช้ 
 1.  สถานประกอบการเก่ียวกบัท่ีพกั และผูท่ี้มีส่วนในธุรกิจท่ีพกั  ควรมีการปรับปรุงวิธีการ
ก าหนดอตัราค่าท่ีพกัและบริการต่าง ๆ ควรมีการก าหนดใหเ้ป็นมาตรฐานและมีความชดัเจน ไม่ปรับ
ข้ึนลงตามเทศกาลหรือฤดูกาลท่องเท่ียว 
 2.  สถานประกอบการเก่ียวกบัท่ีพกั และผูท่ี้มีส่วนในธุรกิจท่ีพกั  ควรมีการปรับปรุงการ
ให้บริการแก่นักท่องเท่ียวให้ดีข้ึนในทุก ๆ ด้าน ทั้งกิริยามารยาท ความเอาใจใส่ต่อนักท่องเท่ียว  
จิตส านึกของการใหบ้ริการ รวมถึงความสามารถในการส่ือสารดว้ยภาษาต่างประเทศ  
 3.  สถานประกอบการเก่ียวกบัท่ีพกัและผูท่ี้มีส่วนในธุรกิจท่ีพกั ควรมีการพฒันากลยุทธ์
ทางการตลาดอย่างต่อเน่ือง  โดยพฒันารูปแบบในการให้บริการให้มีความแตกต่าง โดดเด่น ให้
สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเต็มท่ีและตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 4.  ควรมีมาตรการรักษาความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิ์นของนักท่องเท่ียวในท่ีพกั 
ป้องกนัการไดรั้บอนัตรายและการสูญหายของทรัพยสิ์นของนกัท่องเท่ียว 
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5.4   การวจิยัที่เกีย่วเนื่องในอนาคต 
 1.  ควรมีการศึกษาความพึงพอใจของนกัท่องเท่ียวร่วมกบักระบวนการในการด าเนินธุรกิจ
ท่ีพกั  หรือสถานประกอบการเก่ียวกบัท่ีพกั  เพื่อใหส้ามารถปรับปรุงการใหบ้ริการต่าง ๆ และสามารถ
สรรหาบริการใหม่ ๆ สร้างความแตกต่างในการใหบ้ริการเป็นการดึงดูดใจนกัท่องเท่ียว 
 2.  ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกท่ีพกัแรมของนักท่องเท่ียวในแหล่ง
ท่องเท่ียวขนาดใหญ่อ่ืน ๆ ของประเทศ เช่น จงัหวดัภูเก็ต จงัหวดัเชียงใหม่ 
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แบบสอบถามเร่ือง 
ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจของนักท่องเทีย่วชาวต่างชาติในการเลือกใช้บริการที่พกั 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ค าช้ีแจง 
 แบบสอบถามน้ีเป็นแบบสอบถามท่ีจัดท าข้ึนส าหรับการศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในการเลือกใชบ้ริการท่ีพกัในเขตกรุงเทพมหานคร นอกจากจะ
เป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาแลว้ ยงัสามารถให้ข้อมูลท่ีเป็นประโยชน์แก่ผูท่ี้สนใจ และไดรั้บทราบ
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกท่ีพกัของนกัท่องเท่ียว เพื่อเป็นแนวทางในการปรับปรุงแกไ้ขปัญหา 
และวางแผนงานต่าง ๆ ใหแ้ก่ผูป้ระกอบการ  จึงขอความร่วมมือมายงันกัท่องเท่ียวทุกท่าน  กรุณาตอบ
แบบสอบถามตามความเป็นจริง  เพราะผูศึ้กษาจะเก็บขอ้มูลเหล่าน้ีไวเ้ป็นความลบั และจะวิเคราะห์
โดยภาพรวม  และขอขอบพระคุณท่ีไดก้รุณาสละเวลาอนัมีค่าของท่านในการตอบแบบสอบถามมา ณ 
โอกาสน้ีดว้ย 
 

อรุณี   ลอมเศรษฐี 
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แบบสอบถามการวจิยั 
เร่ือง ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจของนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติในการเลือกใช้บริการ 

ที่พกั ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ตอนที่ 1  ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ในช่องท่ีตรงกบัความเป็นจริงมากท่ีสุด 
1.  เพศ 

  ชาย     หญิง 

2. ภูมิล  าเนา 

  ทวีปเอเซีย    ทวีปอเมริกา   ทวีปแอฟริกา 
  ทวีปยโุรป    อ่ืน ๆ.................................................................. 

3. อาย ุ

  นอ้ยกว่า 25 ปี   25 – 35 ปี    36 – 45 ปี 

  46 – 55 ปี    มากกว่า 55 ปี 

4. ระดบัการศึกษา 

  ต  ่ากว่าปริญญาตรี   ปริญญาตรี    สูงกว่าปริญญาตรี 

5. อาชีพ 

  นกัเรียน/นกัศกึษา    รับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
  พนกังานบริษทัเอกชน   คา้ขาย/ท าธุรกิจส่วนตวั 

  เกษตรกร     พ่อบา้น/แม่บา้น/เกษียณอาย ุ

  อ่ืน ๆ ....................................................................................................... 
6. สถานภาพสมรส 

  โสด    สมรส           หมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่
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7. รายได ้

  ต  ่ากว่า 10,000 บาท    10,000 – 20,000 บาท   
  20,001 – 30,000  บาท   30,001 – 40,000 บาท 

  40,001 – 50,000 บาท   สูงกว่า 50,000 บาท 
 

ตอนที่ 2  ปัจจยัเก่ียวกบัประสบการณ์พกัแรม 
กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ในช่องท่ีตรงกบัความเป็นจริงมากท่ีสุด 

8. ระยะเวลาท่ีพกัในประเทศไทย 

  ไม่ถึง 1 สปัดาห์     1 – 2 สปัดาห์         3 – 4 สปัดาห์ 

  5 – 8 สปัดาห์     9 – 12 สปัดาห์         มากกว่า 12 สปัดาห์ 

9. ผูร่้วมเดินทาง 

  เดินทางคนเดียว    เพื่อน          ครอบครัว/ญาติ 

  คนรัก     สมาชิกกรุ๊ปทวัร์         อ่ืน ๆ................................. 
10. วิธีในการจองหอ้งพกั/ท่ีพกั 

  เวบ็ไซต ์             โทรศพัท ์  
  บริษทัน าเท่ียว    เดินเขา้มาจองเอง 

  อ่ืนๆ.............................. 
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ตอนที่ 3  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
                            ท่านใหค้วามส าคญักบัปัจจยัในดา้นต่างๆเหล่าน้ีในระดบัใด 

กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ในช่องท่ีตรงกบัความเป็นจริงมากท่ีสุด 
 

 
ระดับ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

ปัจจยัด้านที่พกัและการบริการ 
1. ช่ือเสียงของท่ีพกั 
2. การมีหอ้งพกัใหเ้ลือกหลายระดบั 
3. สภาพของหอ้งพกัหรือท่ีพกั 
4. ขนาดของหอ้งพกัหรือท่ีพกั 
5. ส่ิงอ  านวยความสะดวกภายใน

หอ้งพกั/ ท่ีพกั 
6. ความสะอาดของหอ้งพกั/ท่ีพกั 
7. สถานท่ีตั้งของท่ีพกัเหมาะสม ใกล้

แหล่งท่องเท่ียว/แหล่งธุรกิจ/แหล่ง
ชุมชน 

     

ปัจจยัด้านราคา 
8. มีการก าหนดราคาหอ้งพกั/ท่ีพกั 

และบริการต่าง ๆ อยา่งชดัเจน 
9. หอ้งพกั/ท่ีพกัมีราคาใหเ้ลือกหลาย

ระดบั 
10. หอ้งพกั/ท่ีพกัมีความเหมาะสมกบั

ราคา 
11. ราคาหอ้งพกั/ท่ีพกัถกูกว่าท่ีอ่ืน 
12. ราคาหอ้งพกั/ท่ีพกัเหมาะสมกบั

ระยะเวลาท่ีเขา้พกั 
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ระดับ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

ปัจจยัด้านสถานที่หรือช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

13. มีขอ้มลูเก่ียวกบัหอ้งพกั/ท่ีพกัให้
นกัท่องเท่ียวหลายช่องทาง 

14. มีบริการส ารองหอ้งพกั/ท่ีพกัทาง
อินเตอร์เน็ต 

15. มีบริการส ารองหอ้งพกั/ท่ีพกัผา่น
บริษทัตวัแทนการท่องเท่ียว(บริษทั
ทวัร์) 

ปัจจยัด้านสถานที่หรือช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

16. มีบริการยนืยนัการส ารองหอ้งพกั/ท่ี
พกัผา่นอินเตอร์เน็ต 

     

ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด 
17. มีรายการส่งเสริมการขายตาม

ฤดูกาล 
18. มีการจดัแพคเกจส าหรับกลุ่มทวัร์ 
19. มีส่วนลดใหก้บัลกูคา้ท่ีมาประจ า 
20. มีการลดราคาเมื่อพกัระยะยาวหรือ

พกัเป็นหมู่คณะ 
21. การมีบริการรับส่งระหว่างท่ีพกักบั

สนามบิน/สถานีขนส่ง 

     

ปัจจยัด้านพนักงานให้บริการ 
22. ใหบ้ริการดว้ยความยิม้แยม้แจ่มใส 

สุภาพ เป็นมิตร 
23. ใหบ้ริการดว้ยความรวดเร็ว 
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ระดับ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

24. ใหบ้ริการลกูคา้อยา่งเท่าเทียมกนั 
25. มีความสามารถในการส่ือสารดว้ย

ภาษาต่างประเทศ 
26. มีความรู้ความเขา้ใจและทกัษะใน

การบริการ 
27. มีความสามารถในการแกปั้ญหา 

ปัจจยัด้านกระบวนการบริการ 
28. การใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว ทั้งการ

ส ารองหอ้งพกั การจดัหาหอ้งพกั 
และการ Check out 

29. การใหบ้ริการท่ีถกูตอ้งตรงตาม
ความตอ้งการของนกัท่องเท่ียว 

30. มีบริการใหข้อ้มลูท่ีนกัท่องเท่ียว
ตอ้งการ 

ปัจจยัด้านกระบวนการบริการ 
31. มีจ  านวนบุคลากรเพียงพอต่อการ

บริการนกัท่องเท่ียว 
32. มีวิธีการในการส ารองท่ีพกัและ

ช าระค่าท่ีพกั ค่าบริการต่าง ๆ ได้
หลายวิธี เช่น เงินสด/บตัรเครดิต/
โอนเงินผา่นธนาคาร/โอนเงินทาง
อินเตอร์เน็ต 

     

ปัจจยัด้านลกัษณะทางกายภาพ 
33. บรรยากาศในหอ้งพกั/ท่ีพกั 
34. บรรยากาศรอบบริเวณสถานท่ีพกั

แรม 
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ระดับ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

35. ความแข็งแรงและระบบรักษาความ
ปลอดภยัของหอ้งพกั/ท่ีพกั 

36. การแบ่งสดัส่วนพ้ืนท่ีส าหรับ
นกัท่องเท่ียว เช่นการจดัเตรียมท่ี
จอดรถ สวนพกัผอ่น,หอ้งอาหาร
,ส่ิงสรรทนาการอ่ืนๆ สปา,บาร์ 

37. ความพร้อมในการใชง้านของศุนย์
ธุรกิจ wi-fi,หอ้งประชุม,ร้านขาย
ของท่ีระลึก 

 
ตอนที่ 4 
ปัญหา อุปสรรคและขอ้เสนอแนะในการปรับปรุง 
 

 

 

 

 

 
 
 
 
 

 



 
 
 
 
 
 
 

 

 
ภาคผนวก  ข 

แบบสอบถามภาษาอังกฤษ 
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Questionnaire 
Factors affecting selecting accommodation of foreign   visitors,  Bangkok 

area. 
 
Explanation 

Questionnaires were prepared for the study of factors affecting selecting accommodation of 
foreign visitors,Bangkok area. In addition to being apart of the study. Can also provide useful 
information for those interested. And get to know the factors affecting the choice of foreign 
visitors. So as to rectify the problem. And planning for the various operators. You are required  to 
travel. Please answer the questionnaire truthfully. The study will collect this information as 
confidential. And will be analyzed as a whole. And thank you for taking your valuable time to the 
respondents. 

 
       Miss Arunee Lomsetthi 
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Survey Research 
Subject: Factors affecting selecting accommodation of foreign visitors  

 Bangkok area 
 

Part 1           Personal factors of the respondents. 
                       Please tick in the box that corresponds. 
      1. Gender   

       Male     Female 
2. Country of origin 

                   Asia               America    Africa 

  Europe               Others………………………… 

3. Age 

  Less than 25 years                25 – 35 years   35 – 45  years 

  45 – 55 years    More than 55 years 

       4. Level of Education 

  Lower than B.A    Bachelor's degree.        Higher than B.A 

5. Occupation 

  Student                 Government / state enterprise employees 

  Private employees              Commercial / private businesses 

  The farmers    Butler / housewife / retirement 

  Others ....................................................................................................... 

        6. Status 

  Single    Married    Divorced/Separated 
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7. Income 

  Less than 10,000 thb    10,000 –  20,000 thb 
  20,001 – 30,000  thb                30,001 –   40,000 thb 

  40,001 – 50,000 thb                More than 50,000  thb 
 

Part 2  Experience factors 
Please mark.  In the box that corresponds 

8. Time in Thailand 

  Less than a week.               1 – 2 weeks        3 – 4 weeks 

  5 – 8 weeks     9 – 12 weeks        More than 12 weeks 

9. The passengers. 

  Alone                  Friends         Family 

  Honeymoon trip                 Tourist group        Others………… 

10. How did you book a room / accommodation. 

  Website                            Telephone booking  
  Travel agent               Walk-in 

  Others…………………………  
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Part 3  Factors about the marketing mix 
                            You focus on various aspects of these factors at any level. 

Please tick   in the box that corresponds. 
 

Factors about the marketing mix 
Level 

Excellent Good Ok Fair Poor 

The accommodation and service factor. 
1. Reputation of accommodation. 
2. Choice of accommodation level 
3. Condition of the room or 

accommodation. 
4. The size of the room or 

accommodation. 
5. In-room facilities. 
6. Cleanliness 
7. The location of suitable 

accommodation. Near the tourist / 
business / community. 

     

The price factor. 
     18.Hotel is rate correctly with regards to 
price 
     19.Room price rate correctly 
     20. Rooms / Accommodations with value 
for money. 
     21.How does the room/accommodation 
compare to competitors.  
     22. Price benefits of stay duration.    
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Factors about the marketing mix 
Level 

Excellent Good Ok Fair Poor 
 Location or distribution channels factor. 
   23. Information available on rooms / 
accommodation to tourist many  way. 
   24. Availability via   Internet.   
  25. Provide accommodation through a 
travel agent (travel agent). 
  26. Provide confirmation of the 
reservation / accommodation over the 
Internet. 

     

Promotion factor. 

   27. A seasonal promotion. 
   28. The package for the tour. 
   29. Discount to customers 
who come regularly. 
   30. Price reductions on long-term stay or 
stay as a group. 
   31. The hotel has a shuttle 
service between the airport / bus station. 

     

Service staff factor. 
   32.Service with a friendly smile politely. 
   33.Fast service. 
   34.Treat all customers equally. 
   35.Have the ability to communicate with 
Foreign language 
   36.Level of experience and  skills in the 
service. 
   37.Have the ability to solve problems. 
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Factors about the marketing mix 
Level 

Excellent Good Ok Fair Poor 
Service process factor. 
   38.To provide fast service. The reservation. 
Providing room and Check out. 
   39.The service provider was required to 
meet the needs of tourists. 
   40.There are tourist information services. 
   41.There are enough staff to serve tourists. 
   42. Provide how to book and pay 
for accommodation. Different services in 
different ways such as cash / credit 
card / bank transfer / internet transfer. 

 

The physical factors. 
   43.Atmosphere in the room / 
accommodation. 
   44.Atmosphere surrounding 
Accommodation. 
   45.Strength and security of the hotel / 
accommodation. 
   46. Dividing the area for tourists. For 
example, the provision of car 
parking. Garden, dining 
room, what's selected in the other spa,bar   
47. Readiness of the business center. wi-
fi, meeting room, souvenir shop 
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Part 4 
Problem ,suggestion and comment. 
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