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บทคัดย่อ 

 

 ก ารศึ ก ษ าเร่ื อ ง น้ี มี ว ัต ถุ ป ร ะ ส งค์ เพ่ื อ ศึ ก ษ า (1 ) ปั จจั ย ส่ วน บุ ค ค ล ข อ งนั ก ท่ อ งเท่ี ย วใน เข ต 

อาํเภอเมือง จังหวดัพิษณุโลก (2) ระดับความสําคัญของส่วนประสมการตลาดของนักท่องเท่ียวในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดั

พิษณุโลก และ (3) การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนกัท่องเท่ียวในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก  

 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงสํารวจ กลุ่มตวัอย่างท่ีใชเ้ป็นนักท่องเท่ียวในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก                         

จาํนวน 400 คน ซ่ึงคาํนวณหากลุ่มตวัอยา่งโดยประชากรเป็นนกัท่องเท่ียวในเขตจงัหวดัพิษณุโลกท่ีไม่ทราบแน่นอน  เคร่ืองมือ 

ในการวจิยัใชแ้บบสอบถาม จาํนวน 400 คน สถิติท่ีใชใ้นวเิคราะห์ขอ้มลู ไดแ้ก่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  

 ผลการศึกษา พบว่า (1) ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีเป็นนักท่องเท่ียว ส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 36-40 ปี 

ระดับการศึกษาตํ่ ากว่าปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานเอกชน ส่วนใหญ่แต่งงานแล้ว รายได้ครอบครัวเฉล่ียต่อเดือน  

มีรายได ้20,001-30,000 บาทต่อเดือน ไดข้อ้มูลของโรงแรมจากแหล่งข่าวทัว่ไป ประเมินทางเลือกและตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ

โรงแรมโดยเลือกจากหลาย ๆ โรงแรมท่ีหาท่ีดีท่ีสุดสําหรับตนเองเพียงโรงแรมเดียว ใชก้ารจดัการระบบรักษาความปลอดภยั 

ท่ีทันสมยัเป็นหลกัประกัน  แรงจูงใจการเลือกใช้บริการโรงแรมเพราะโรงแรมมีราคาพิเศษสําหรับผูพ้กัประจาํ ส่ิงท่ีทาํให้

นักท่องเท่ียวตัดสินใจมาพักท่ีโรงแรมเพราะความคุ้นเคย หรือเคยชินกับโรงแรม (2) ระดับความสําคัญของส่วนประสม

การตลาดท่ี มีต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมของนักท่องเท่ียว ใน 7 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา  

ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการ ดา้นบุคคล และดา้นกายภาพ โดยภาพรวมมีระดบัความสําคญั

ของส่วนประสมการตลาดอยู่ในระดับมาก ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด ไดแ้ก่ ดา้นการจดัจาํหน่าย และเม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน 

พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ มีความสําคัญมากท่ีสุดทางด้านห้องพักมีหลากหลายรูปแบบ  ด้านราคามีความสําคัญมากท่ีสุด 

ทางด้านเงินมัดจาํ ห้องพักมีความเหมาะสม ด้านการจัดจาํหน่ายมีความสําคัญมากท่ีสุดทางด้านทําเลท่ีตั้ งของห้องพัก 

มีความเหมาะสม เช่น ใกลต้ลาด, ใกลศู้นยก์ารคา้  ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสําคญัมากท่ีสุดทางดา้นมีการโฆษณาผ่าน

ส่ือต่างๆ อย่างสมํ่าเสมอ เช่น วิทยุ, เคเบิ้ลท้องถ่ิน  ดา้นกระบวนการ มีความสําคัญมากท่ีสุดทางด้านมีความรวดเร็วในการ

ให้บริการ ดา้นบุคคลมีความสําคญัมากท่ีสุดทางดา้นพนักงานมีความสามารถในการแก้ไขปัญหาทุกอย่างไดเ้ป็นอย่างดี และ

ดา้นกายภาพ มีความสําคญัมากท่ีสุดทางดา้นช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ของห้องพกัมีความน่าเช่ือถือ  (3) การตดัสินใจเลือกใช้

บริการโรงแรมของนักท่องเท่ียวในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก ส่วนใหญ่นักท่องเท่ียวตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรม 

ได้แก่ คุณภาพของการบริการ ความคุ้มค่าต่อการตัดสินใจเลือกโรงแรม โรงแรมใช้ระบบการรักษาความปลอดภัยท่ีดี   

มีสภาพแวดล้อมสวยงามและมีบรรยากาศดี มีการบริการด้านอาหารตลอด 24 ชั่วโมง มีห้องพักแตกต่างกันและมีสิทธิ 

เลือกห้องได ้นักท่องเท่ียวยงัคงตอ้งการชาํระเงินโดยตรงท่ีโรงแรมมากกว่าวิธีอ่ืน มีการคน้หาเวบ็ไซต์เพ่ือเปรียบเทียบราคา

ของแต่ละโรงแรมก่อนเข้าพัก โรงแรมอยู่ใกล้แหล่งชุมชน  ถ้าจะเลือกมาพกัโรงแรมซํ้ าอีกเหตุผลเพราะความประทับใจ 

การให้บริการของโรงแรม ความตอ้งการท่ีนักท่องเท่ียวตอ้งการจากโรงแรมคือ พนกังานโรงแรมควรมีความกระตือรือร้น และ

โรงแรมควรมีปฏิสัมพนัธ์ท่ีดีต่อผูใ้ชบ้ริการ 
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Abstract 
 

 The objectives of this study were to study (1) the personal information of 
tourists in Mueang District, Phitsanulok Province (2) the important levels of 
marketing mix of tourists in Mueang District, Phitsanulok Province (3) hotel service 
decision of tourists in Mueang District, Phitsanulok Province. 
 This study was survey research. The sampling was a tourists in Mueang 
District, Phitsanulok Province for 400 people that were obtained via Taro Yamane 
calculation. Instrument used was questionnaire. Data were analyzed by percentage, 
mean and standard deviation. 
 The study result revealed that (1) the most of the respondents were male 
who was 36 - 40 years old, education level at undergraduate, private company 
employees, marriage status, family income between 20,001 – 30,000 Baht per month, 
receiving the hotel information from general news sources, evaluated an alternative 
options and decided to choose a hotel from several hotels and chose the best hotel for 
the one only, making a decision from the security management system with modern 
insurance, the motivation for hotel choosing by special rate for regular guests, decided 
from the familiarity or familiar with the hotel (2) there were 7 aspects for marketing 
mix factors that affected to service decision of tourists: product, price, sale 
distribution, marketing promotion, process, personnel and physical, especially, the 
marketing mix was at high level, although, the highest average aspect was sale 
distribution when considering in each part found that the product was the most 
important in case of  a variety room types, the price with the reasonable room deposit,  
the sale distribution with the suitable location as close to the market or shopping 
center, the marketing promotion by  advertised on media such as radio or local  cable 
TV regularly, the process with rapid service, the personnel with most talented staff 
and the ability to solve the problems, the physical with the reputation, image and 
reliability (3) the hotel service decision of  the most tourists in Mueang District, 
Phitsanulok Province was decided from the service quality, valuable,  good security 
system, beautiful environment and the atmosphere, 24 hours catering service, having 
the variety room types to choose by themselves. Moreover, the tourists preferred to 
make the directly payment to the hotel and they searched the websites to compare the 
prices before check-in and the hotel, they chose was close to the community. 
However, if they choose to come back to the hotel again that is the impression of 
hotel service. In addition, the tourists’s required from a hotel as the enthusiasm of 
staffs and good interaction with consumers.  
 
Keywords: Marketing mix factors, Hotel service decision, Phitsanulok Province 
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ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดในการศึกษา  7 
 



 

บทที ่1 

บทนํา 

 

 

1. ความเป็นมาและความสําคญั 

 

 โรงแรม หากการเดินทางคร้ังนั้นเป็นเพียงแค่ช่วงเวลาไม่นาน ท่ีพกัคา้งแรมคงไม่มี

ความจาํเป็นมากนัก แต่เม่ือใดท่ีระยะทางไกล และใช้เวลาเพื่อการดาํเนินการนั้น ๆ ยาวนานข้ึน 

สถานท่ีพกัต่าง ๆ ก็ย่อมเป็นจุดเร่ิมต้นสําหรับนักท่องเท่ียว และนักเดินทางทั้งหลาย  ท่ีผ่านมา

ประเทศไทยเป็นจุดหมายปลายทางท่ีไดรั้บความนิยมจากนกัท่องเท่ียวนานาชาติมากท่ีสุดแห่งหน่ึง

ของโลก โดยมีจาํนวนนกัท่องเท่ียวต่างชาติเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ืองในช่วงระยะเวลาท่ีผา่นมา ส่งผลให้

ธุรกิจโรงแรมและท่ีพกัเกิดข้ึนใหม่จาํนวนมาก  โดยเฉพาะในพื้นท่ีแหล่งท่องเท่ียว (สมพงษ ์ 

อาํนวยเงินตรา (2559, น.3) 

 อุตสาหกรรมการท่องเท่ียวเป็นแหล่งท่ีมาของเงินตราต่างประเทศท่ีสําคัญยิ่ง  

การลงทุนในอุตสาหกรรมการท่องเท่ียว นอกจากผลประโยชน์จะตกอยู่ภายในประเทศแล้ว  

ยงัช่วยสร้างงานอาชีพอีกหลายแขนง ก่อให้เกิดการกระจายงาน กระจายรายได้สู่ท้องถ่ินต่างๆ 

นบัเป็นการหมุนเวียนทางเศรษฐกิจอนัเป็นรากฐานสําคญัของการพฒันาประเทศชาติ นอกจากน้ี

ทางดา้นสังคม การท่องเท่ียวก็ยงัเป็นการพกัผ่อนท่ีช่วยลดความตึงเครียดพร้อมๆ กบัสร้างความ

เขา้ใจอนัดีระหวา่งผูม้าเยอืนและเจา้ของทอ้งถ่ิน จึงจะเห็นไดว้า่อุตสาหกรรมการท่องเท่ียวมีบทบาท

สาํคญัดา้นเศรษฐกิจ สังคม และการเมืองเป็นอยา่งยิง่ (ศูนยพ์ฒันาทรัพยากรการศึกษา, 2549, น. 1) 

 ประเทศไทยเป็นประเทศท่ีมีทรัพยากรท่องเท่ียวและมีคุณค่าทั้งทางดา้นธรรมชาติ และ

ทางด้านวฒันธรรม อีกทั้ งความมีมิตรไมตรีของคนไทยล้วนเป็นส่ิงจูงใจให้นักท่องเท่ียวทั้ ง 

ชาวไทย และชาวต่างชาติตอ้งการเดินทางเขา้มาเยี่ยมเยือนเป็นจาํนวนมาก (บุญเลิศ จิตตั้งวฒันา, 

2548, น. 1) ซ่ึงจากสถิติท่ีผ่านมาประเทศไทยมีนักท่องเท่ียวทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติจากทุก

ภูมิภาคทัว่โลกเดินทางเขา้มาท่องเท่ียวเป็นจาํนวนมาก โดยในปี พ.ศ. 2551 นกัท่องเท่ียวทั้งชาวไทย

และชาวต่างชาติเดินทางมาท่องเท่ียวในประเทศไทยจํานวน 15,006,109 คน ซ่ึงในจํานวน

นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติน้ี มีนักท่องเท่ียวชาวยุโรปท่ีเดินทางเขา้มาท่องเท่ียวประเทศไทยมากถึง 

6,673,896 คน ตลาดนักท่องเท่ียวชาวยุโรปนบัเป็นตลาดนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีน่าสนใจเป็น

อย่างยิ่ง เพราะวา่เป็นตลาดนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติขนาดใหญ่อนัดบั ท่ี 2 ท่ีสามารถทาํรายไดเ้ขา้
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ประเทศเป็นจาํนวนมาก รองจากตลาดนักท่องเท่ียวชาวเอเชียตะวนัออก ตลาดนักท่องเท่ียว 

ชาวยุโรปเป็นตลาดท่ีมีการเติบโตอยา่งต่อเน่ือง ถึงวา่ในบางปีจะมีการชะลอตวับา้ง แมว้า่ประเทศไทย

ได้ผลกระทบจากเหตุการณ์ธรณีภัยพิบัติ สร้างความเสียหายด้านการท่องเท่ียวเป้นอย่างมาก 

ในพื้นท่ีชายฝ่ังทะเลแถบอันดามนั ซ่ึงเป็นแหล่งท่องเท่ียวหลักสําหรับนักท่องเท่ียวชาวยุโรป  

แต่ก็ไม่ส่งผลกระทบต่อตลาดยุโรปมากนัก เพราะว่านักท่องเท่ียวได้ทําการเปล่ียนจุดหมาย

ปลายทางไปยงัแหล่งท่องเท่ียวอ่ืนๆ ท่ีน่าสนใจแทน ดงันั้นจากท่ีกล่าวมาขา้งตน้จึงเห็นควรท่ีจะ

ทาํการศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวประเทศไทยของนกัท่องเท่ียว

ชาวยุโรปเพื่อท่ีจะได้ทราบสาเหตุว่าปัจจยัทางการตลาดใดบ้างท่ีเป็นตวัช่วยในการตดัสินใจให้

นกัท่องเท่ียวชาวยุโรปเขา้มาท่องเท่ียวในประเทศไทย เพื่อจะไดเ้ป็นแนวทางการวางแผนการตลาด 

ตลอดจนการกําหนดและพัฒนากลยุทธ์ในการดึงดูดนักท่องเท่ียวชาวยุโรป และ รวมถึง

นกัท่องเท่ียวจากทวีปต่างๆ ให้เขา้มาท่องเท่ียวในประเทศไทยต่อไปในอนาคต (การท่องเท่ียวแห่ง

ประเทศไทย, 2552, น.1) 

 ในปัจจุบนัอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวได้มีบทบาทสําคญัต่อความเจริญก้าวหน้าแล

เสถียรภาพทางเศรษฐกิจและสังคมของประเทศไทยเป็นอย่างมาก ดงันั้น รัฐบาลจึงไดมี้นโยบาย

ส่งเสริมอุตสาหกรรมภายในประเทศอย่างต่อเน่ืองตั้ งแต่ในอดีตจนถึงปัจจุบัน ส่งผลให้

อุตสาหกรรมการท่องเท่ียวกลายเป็นแหล่งท่ีมาของเงินตราต่างประเทศท่ีสําคญัท่ีสุดของประเทศ ท่ี

สามารถนาํรายไดเ้ขา้ประเทศไดปี้ละหลายแสนลา้นบาท โดยพบว่าตัง่แต่ปี พ.ศ. 2525 เป็นตน้มา 

อุตสาหกรรมการท่องเท่ียวไดท้าํรายไดเ้ป็นอนัดบัหน่ึงของประเทศจนกระทัง่ถึงปัจจุบนั ถึงแมว้่า

ในบางปีอาจจะไม่ได้เป็นอันดับหน่ึงแต่ก็อยู่ในอันดับต้นๆ และเช่ือกันว่าความสําคัญของ

อุตสาหกรรมการท่องเท่ียวจะมีมากข้ึนในอนาคต 

 จังหวดัพิษณุโลก เป็นเมืองศูนย์กลางทางเศรษฐกิจของภาคเหนือตอนล่าง เป็น

ศูนยก์ลางของเส้นทางคมนาคมของส่ีแยกอินโดจีน จากการเป็นจุดตดัของเส้นทาง North-South 

และ  East-West Economic Corridor  มี ส ถ าบัน ก ารศึ กษ าใน ระดับ อุดม ศึก ษ าท่ี รองรับ ก าร

เจริญเติบโตของเมือง เป็นท่ีตั้งของส่วนราชการระดบัศูนย/์เขต/ภาค มีพื้นท่ีการเกษตร  มีแม่นํ้ าน่าน

ไหลผา่นบริเวณตวัเมือง และยงัมีพื้นท่ีป่าเขาและนํ้ าตกหลายแห่ง  และดว้ยรากฐานของเมืองท่ีมีมา

ยาวนาน ทาํให้เป็นพื้นท่ีมากมีไปดว้ยแหล่งประวติัศาสตร์ วฒันธรรม และมีศกัยภาพในการพฒันา

พื้นท่ีไปสู่การเป็นศูนยก์ลางการให้บริการทางเศรษฐกิจ และการคา้ โดยมีโครงสร้างพื้นฐานดา้น

การศึกษารองรับการพัฒนาจาํนวนมาก ซ่ึงเป็นระดับอุดมศึกษาถึง 5 แห่ง ท่ีนอกจากจะผลิต

บุคลากรเพื่อรองรับความตอ้งการของแต่ละภาคเศรษฐกิจแลว้ ยงัรองรับความตอ้งการในการวิจยั

พฒันาเพื่อพฒันารูปแบบสินคา้และบริการต่างๆ ดว้ย และจากโครงสร้างของผลิตภณัฑ์มวลรวม
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ของจงัหวดั (GPP) นั้น จะเห็นไดช้ดัเจนวา่ ภาคเกษตรยงัคงมีสัดส่วนสูงถึงร้อยละ 30 ภาคการคา้มี

สัดส่วนร้อยละ 17 ภาคการศึกษา ร้อยละ 9 และภาคอุตสาหกรรม มีสัดส่วนร้อยละ 8 ของ GPP 

 ธุรกิจโรงแรมในจงัหวดัพิษณุโลก มีธุรกิจโรงแรมขนาดเล็กหรือโรงแรมบูติกเกิดข้ึน

หลายแห่ง ทั้งในเมือง และนอกเมือง เพื่อรองรับนักท่องเท่ียวรุ่นใหม่ มีร้านอาหารท่ีมีช่ือเสียง

มากมายหลายแห่ง โดยเฉพาะท่ีบริเวณริมแม่นํ้ าน่าน  และภายในตวัเมือง ไดจ้ดัให้มีกิจกรรมการนาํ

สามล้อถีบ ซ่ึงเคยเป็นส่วนหน่ึงในชีวิตประจาํวนัของคนพิษณุโลกในอดีต มาทาํเป็นกิจกรรม

สําหรับนักท่องเท่ียว โดยเป็นสามล้อทัวร์ เพื่อพานักท่องเท่ียวชมชีวิตยามราตรีของพิษณุโลก  

บนเส้นทางย่านตลาดอาหารนานาชนิดบริเวณริมแม่นํ้ าน่าน ถนนพุทธบูชา ย่านธุรกิจต่างๆ ซ่ึงมี

เอกลกัษณ์เฉพาะตวัท่ีน่าสนใจ 

 ด้วยเหตุผลดังกล่าว จึงทําให้ผู ้ศึกษาเห็นความสําคัญในการส่งเสริมธุรกิจโรงแรม 

 แต่ความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจของโรงแรมนั้ นข้ึนอยู่กับปัจจยัหลายประการ โดยปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดซ่ึงประกอบดว้ย 1) ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) 2) ด้านราคา (Price) 3) ดา้นการจดั

จําห น่ าย  (Place) 4) ด้ าน ก ารส่ งเส ริม การตลาด  (Promotion) 5) ด้ าน กระบ วน ก าร  (Process)  

6) ดา้นบุคคล (People) และ 7) ดา้นกายภาพ (Physical evidence) ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีจะทาํให้ธุรกิจประสบ

ผลสําเร็จ ตลอดจนการตดัสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมของนักท่องเท่ียว โดยคาํนึงถึงเหตุผลในการ

ตดัสินใจเพื่อใชบ้ริการ ซ่ึงจะส่งผลต่อการตดัสินใจทางดา้นการตลาดไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ตลอดจนสามารถ

พฒันาแผนกลยทุธ์ของธุรกิจโรงแรม 

 จากเหตุผลขา้งตน้ ทาํให้ผูศึ้กษาซ่ึงอาศยัอยู่ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก และ

เป็นนกัศึกษาระดบัปริญญาโท หลกัสูตรบริหารธุรกิจ สาขาการตลาด มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมราช 

สนใจท่ีจะศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนกัท่องเท่ียว 

ในเขตอาํเภอเมือง จังหวดัพิษณุโลก โดยจะศึกษาถึงแนวคิดปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  

การตดัสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมของนกัท่องเท่ียว เพื่อสะทอ้นให้เห็นแง่มุมท่ีแตกต่างออกไป  

เป็นการศึกษาท่ีถือเอาความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นหลกั ไม่ใช่เพียงแต่การมองภาพการบริหาร

จดัการภายในของธุรกิจโรงแรมในจงัหวดัพิษณุโลก แต่จะทาํให้ทราบถึงแนวทางการสร้างกลยทุธ์

ทางการตลาด สร้างแรงจูงใจในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรม อีกทั้งยงัเป็นการคน้หาปัญหา

ในการดาํเนินงาน หาแนวทางในการแกไ้ขขอ้บกพร่องให้ตรงกบัความตอ้งการของผูม้าใช้บริการ 

ช่วยใหเ้กิดการพฒันาธุรกิจโรงแรมใหดี้ยิง่ข้ึนอยา่งต่อเน่ือง 
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2. วตัถุประสงค์ของการศึกษา 

 

 1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก  

 2. เพื่อศึกษาระดบัความสําคญัส่วนประสมการตลาดของนกัท่องเท่ียวในเขตอาํเภอเมือง 

จงัหวดัพิษณุโลก 

 3. เพื่อศึกษาการตดัสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมของนกัท่องเท่ียว ในเขตอาํเภอเมือง

จงัหวดัพิษณุโลก 

 

3. ขอบเขตการศึกษา 

 

 1. ขอบเขตดา้นเน้ือหาส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย 1) ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

2) ด้านราคา (Price) 3) ด้านการจดัจาํหน่าย (Place) 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

5) ดา้นกระบวนการ (Process) 6) ดา้นบุคคล (People) และ 7) ดา้นกายภาพ (Physical evidence) 

 2. ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง เป็นนกัท่องเท่ียวในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดั

พิษณุโลก จาํนวน 400 คน ซ่ึงคาํนวณหากลุ่มตวัอย่างโดยประชากรเป็นนักท่องเท่ียวในเขตจงัหวดั

พิษณุโลกท่ีไม่ทราบแน่นอน 

 3. ขอบเขตดา้นเวลา ศึกษาในช่วงเดือน กรกฎาคม – ธนัวาคม 2560 

 4. ขอบเขตดา้นตวัแปร  

  4.1 ตวัแปรอิสระ  

   ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ สถานภาพสมรส รายได้

ครอบครัวเฉล่ียต่อเดือน แหล่งขอ้มูลของโรงแรม ประเมินทางเลือกและตดัสินใจเลือกใช้บริการ

โรงแรม หลกัประกนัของโรงแรม แรงจูงใจการเลือกใชบ้ริการโรงแรม  และส่ิงท่ีทาํให้ตดัสินใจมา

พกัท่ีโรงแรม 

   ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการใช้บริการ ได้แก่ 1) ด้านผลิตภณัฑ ์

(Product) 2) ด้านราคา (Price) 3) ด้านการจัดจําหน่าย  (Place) 4) ด้านการส่งเส ริมการตลาด 

(Promotion) 5) ด้านกระบวนการ (Process) 6) ดา้นบุคคล (People) และ 7) ดา้นกายภาพ (Physical 

evidence) 

  4.2 ตวัแปรตาม ได้แก่ การตัดสินใจเลือกใช้บริการของโรงแรม ความคุ้มค่าต่อ 

การตดัสินใจเลือกโรงแรม ความทนัสมยัเทคโนโลยีของโรงแรม ความประทบัใจของโรงแรม  

ส่ิงอาํนวยความสะดวกของโรงแรม รูปแบบของการทําราคาและห้องพกั วิธีการรับชําระเงิน 
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ค่าห้องพกัของโรงแรม  แหล่งขอ้มูลเพื่อเปรียบเทียบราคาของโรงแรม  การเลือกทาํเลท่ีตั้งของ

โรงแรม ส่ิงท่ีทาํให้ตดัสินใจเลือกมาพกัโรงแรมซํ้ า การบริการของพนกังาน และความพึงพอใจของ

การพกัโรงแรม 

 

4. นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

 4.1 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด หมายถึง ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย  

1) ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) 2) ดา้นราคา (Price) 3) ดา้นการจดัจาํหน่าย (Place) 4) ดา้นการส่งเสริม

การตลาด (Promotion) 5) ดา้นกระบวนการ (Process) 6) ดา้นบุคคล (People) และ 7) ดา้นกายภาพ 

(Physical evidence) 

  4.1.1 ด้านผลิตภัณฑ์  (Product) หมายถึง ห้องพักมีหลากหลายรูปแบบ ขนาด

หอ้งพกัมีความเหมาะสม รูปแบบหอ้งมีความทนัสมยัสวยงาม มีส่ิงอาํนวยความสะดวกภายในห้องพกั

อยา่งเหมาะสม เช่น โทรทศัน์ ตูเ้ยน็ เคร่ืองทาํนํ้ าอุ่น อินเตอร์เน็ต และมีระบบรักษาความปลอดภยัท่ีได้

มาตรฐาน 

  4.1.2 ด้ านราคา (Price) หมายถึง ราคาห้ องมี ความเหมาะสม ค่ าทําสั ญญามี 

ความเหมาะสม เงินมดัจาํห้องพกัมีความเหมาะสม สามารถผ่อนชาํระค่าห้องพกัไดใ้น (กรณีฉุกเฉิน) 

และมีการคิดค่าสาธารณูปโภคในอตัราท่ีเหมาะสม (ค่านํ้า, ค่าไฟ) 

  4.1.3 ด้านการจัดจําหน่าย (Place) หมายถึง ทาํเลท่ีตั้งของหอ้งพกัมีความเหมาะสม 

เช่น ใกล้ตลาด ใกลศู้นยก์ารคา้ มีเส้นทางคมนาคมท่ีสะดวกในการเดินทาง ความสะดวกในการ

ติดต่อส่ือสารขอ้มูลทั้งทาง Internet โทรศพัท์ มีท่ีจอดรถอย่างเหมาะสมกับจาํนวนห้องพกั และ

พื้นท่ีส่วนกลางมีขนาดท่ีเหมาะสมกบัจาํนวนผูพ้กัอาศยั  

  4.1.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง มีแผ่นป้ายติดช่ือห้องพกั

ขนาดใหญ่ใกล้ห้องพกั และสังเกตได้ง่าย ให้การสนับสนุนกิจกรรมทางดา้นการช่วยเหลือสังคม  

มีการโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ อย่างสมํ่าเสมอ เช่น วิทยุ, เคเบิ้ลท้องถ่ิน มีเจ้าหน้าท่ีคอยดูแลและ 

ให้คาํแนะนําเพื่อช่วยในการตัดสินใจของลูกค้า และมีการจดัรายการให้กับลูกค้า เช่น การให้

ส่วนลดเงินสด 

  4.1.5 ด้านกระบวนการ (Process) หมายถึง มีความรวดเร็วในการให้บริการ                               

มีมาตรฐานการบริหารจดัการห้องพกัอยา่งเป็นระบบ มีความถูกตอ้งแม่นยาํในการส่งมอบห้องพกั

และบริการลูกคา้ และมีความพร้อมรับกบัปัญหาและสามารถแกไ้ขไดท้นัทีเม่ือเกิดความผดิพลาด 
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  4.1.6 ด้านบุคคล (People) หมายถึง พนักงานมีความรู้เก่ียวกับส่ิงอาํนวยความ

สะดวกและส่ิงต่าง ๆ ภายในห้องพกัไดเ้ป็นอยา่งดี พนกังานมีใจรักบริการและมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี

ต่อทุกคน พนักงานให้บริการท่ีดีเป็นมาตรฐานเดียวกนักบัลูกคา้ทุกคน พนักงานมีความสามารถ 

ในการแกไ้ขปัญหาทุกอยา่งไดเ้ป็นอยา่งดี และพนกังานแต่งกายสะอาด สุภาพเรียบร้อย 

  4.1.7 ด้ าน ก ายภ าพ  (Physical evidence) ห ม ายถึ ง  ช่ื อ เสี ยงแล ะภ าพ ลัก ษ ณ์ 

ของห้องพกัมีความน่าเช่ือถือ อุปกรณ์ และเคร่ืองมือ เคร่ืองใชท่ี้ช่วยอาํนวยความสะดวกต่าง ๆ มีความ

คงทนแขง็แรง และการออกแบบและตกแต่งสถานท่ีทั้งภายใน และภายนอกมีความสวยงามทนัสมยั 

 4.2 การตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมของนักท่องเที่ยว หมายถึง ปัจจยัการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการของโรงแรม ความคุม้ค่าต่อการตดัสินใจเลือกโรงแรม ความทนัสมยัเทคโนโลยีของ

โรงแรม ความประทบัใจของโรงแรม ส่ิงอาํนวยความสะดวกของโรงแรม รูปของการทาํราคาและ

ห้องพกั วิธีการรับชาํระเงินค่าห้องพกัของโรงแรม  แหล่งขอ้มูลเพื่อเปรียบเทียบราคาของโรงแรม

การเลือกทาํเลท่ีตั้งของโรงแรม ส่ิงท่ีทาํให้ตดัสินใจเลือกมาพกัโรงแรมซํ้ า การบริการของพนกังาน

และความพึงพอใจของการพกัโรงแรม 

 4.3 นักท่องเที่ยว หมายถึง นักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีตดัสินใจเลือกใช้บริการโรงแรม 

ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก 

 4.4 โรงแรมในอําเภอเมือง จังหวัดพิษณุโลก หมายถึง  โรงแรมไพลินพิษณุโลก

โรงแรมท็อปแลนด์ โรงแรมไอยรา แกรนด์พาเลซ โรงแรมอมรินทร์ลากูน โรงแรม Hansaman 

Hotel โรงแรมรัตนาปาร์ค โรงแรมเรือนแพ รอยลัปาร์ค โรงแรมรัตนาวิว โฮเต็ล และโรงแรม  

เดอะ พาร์ค 

 

5. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ  

 

 1. ทาํให้ทราบถึงส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการโรงแรมของ

นกัท่องเท่ียวในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก ซ่ึงผูบ้ริหารโรงแรมสามารถนาํผลการวิจยัไปใช้

เป็นขอ้มูลเบ้ืองตน้หรือเป็นแนวทางในการปรับกลยุทธ์ทางการตลาดของโรงแรม เพื่อสร้างความ

พึงพอใจใหก้บัลูกคา้ในระยะยาว 

 2. ทาํให้ทราบระดบัความคิดเห็นส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการ

โรงแรมของนกัท่องเท่ียวในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก ในประเด็นท่ีสําคญั ๆ ของแต่ละดา้น

เพื่อโรงแรมจะได้นาํไปใช้ประโยชน์ในการกาํหนดแผนพฒันาธุรกิจโรงแรมในเขตอาํเภอเมือง 

จงัหวดัพิษณุโลก 
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 3. สามารถนาํขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษามาประกอบการตดัสินใจในการเลือกใชบ้ริการ

โรงแรมของนักท่องเท่ียวในเขตอําเภอเมือง จังหวดัพิษณุโลก เพื่อหาส่ิงท่ี เหมาะสมให้กับ

นกัท่องเท่ียวต่อไป 

 

6. กรอบแนวคดิในการวจิัย  
 

                              ตัวแปรอิสระ                                                                 ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.1  กรอบแนวคิดในการศึกษา 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

1.เพศ 

2.อาย ุ

3.ระดบัการศึกษา 

4.อาชีพ 

5.สถานภาพสมรส 

6.รายไดค้รอบครัวเฉล่ียต่อเดือน 

7.แหล่งขอ้มูลของโรงแรม 

8.ประเมินทางเลือกและตดัสินใจเลือกใช ้  

 บริการโรงแรม 

9.หลกัประกนัของโรงแรม 

10.แรงจูงใจการเลือกใชบ้ริการโรงแรม 

11.ส่ิงท่ีทาํใหต้ดัสินใจมาพกัท่ีโรงแรม   

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ทีม่ผีลต่อการใช้บริการ 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

2. ดา้นราคา (Price) 

3. ดา้นการจดัจาํหน่าย (Place) 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

5. ดา้นกระบวนการ (Process) 

6. ดา้นบุคคล (People) 

7. ดา้นกายภาพ (Physical evidence) 

 

 

การตดัสินใจเลอืกใช้บริการโรงแรม 

ของนกัท่องเทีย่วในเขตอาํเภอเมอืง 

 จงัหวดัพษิณุโลก 

1.ปัจจยัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของ 

   โรงแรม 

2.ความคุม้ค่าต่อการตดัสินใจเลือกโรงแรม 

3. ความทนัสมยัเทคโนโลยขีองโรงแรม 

4. ความประทบัใจของโรงแรม 

5. ส่ิงอาํนวยความสะดวกของโรงแรม 

6. รูปแบบของการทาํราคาและหอ้งพกั 

7. วธีิการรับชาํระเงินค่าหอ้งพกัของโรงแรม 

8. แหล่งขอ้มูลเพ่ือเปรียบเทียบราคาของ   

   โรงแรม 

9. การเลือกทาํเลท่ีตั้งของโรงแรม 

10. ส่ิงท่ีทาํใหต้ดัสินใจเลือกมาพกัโรงแรมซํ้ า 

11. การบริการของพนกังาน 

12. ความพึงพอใจของการพกัโรงแรม 

 



 

บทที ่2  

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 

 

 ในการศึกษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการโรงแรม

ของนักท่องเท่ียวในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก ผูศึ้กษาไดท้าํการศึกษาพฤติกรรมพร้อมได้

รวบรวมเอกสารงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งตามลาํดบัหวัขอ้ต่อไปน้ี 

 1. แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 

 2. แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจ 

  2.1 ความหมายของการตดัสินใจ 

  2.2 แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจ 

  2.3 พฤติกรรมผูบ้ริโภค  

 3. แนวคิดเก่ียวกบัการบริการโรงแรม 

  3.1 ความหมายของโรงแรม 

  3.2 ประเภทของโรงแรม 

  3.3 การบริการ 

  3.4 ลกัษณะของการบริการ 

  3.5 ส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจโรงแรม 

 4. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. แนวคดิเกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด 

 

 ความสําเร็จในการนาํไปสู่การดาํเนินธุรกิจในทุกวนัน้ี การผลิตสินคา้ให้ตรงกบัความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภค ของกลุ่มเป้าหมายนั้น จะตอ้งคาํนึงถึงปัจจยัหลายอย่างประกอบกนั การขาย

สินคา้ในราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได ้ผูบ้ริโภคก็ยินดีท่ีจะจ่ายเงินเพราะเห็นวา่คุม้ค่า ผูศึ้กษาจึงไดศึ้กษา

แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด ดงัน้ี 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลกัษิตานนท์, ศุภร เสรีรัตน์ (2541, น.3) ได้ให้ความหมาย

ส่วนประสมการตลาดไวว้า่ ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึงตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึ้ง

บริษทัใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย 
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 สุวิทย ์เปียผอ่ง,อาคม ศรีทองรุ่ง,กลัยา สมมาตย ์(2541, น. 31) “ส่วนประสมการตลาด 

หมายถึงปัจจยัทางการตลาดท่ีนกัการตลาดควบคุมได ้ซ่ึงบริษทัไดร่้วมกนัในการทาํใหสิ้นคา้ขายได้

และสร้างความพึงพอใจใหก้บัตลาดเป้าหมาย” 

 สุดาพร กุณฑลบุตร (2549, น. 12) ไดใ้ห้ความหมายวา่ ส่วนประสมการตลาด หมายถึง 

องคป์ระกอบโดยตรงท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้หรือบริการท่ีจะนาํมาเสนอสู่ผูบ้ริโภค 

 ธงชยั  สันติวงษ์ (2542, น. 34) ได้ให้ความหมายว่า ส่วนประสมการตลาด หมายถึง 

การผสมท่ีเขา้กนัไดดี้ เป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนัของการกาํหนดราคา การส่งเสริมการขาย ผลิตภณัฑ์

ท่ีเสนอขายและระบบการจดัจาํหน่ายซ่ึงมีการออกแบบเพื่อใช้สําหรับการเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคท่ี

ตอ้งการ 

 เสรี วงษ์มณฑา (2542, น.11) ได้ให้ความหมายว่า ส่วนประสมการตลาด หมายถึง 

การมีสินคา้ท่ีตอบสนองความต้องการของลูกค้าตามกลุ่มเป้าหมาย และได้ขายสินค้าในราคาท่ี

ผูบ้ริโภคยอมรับได้ ขณะเดียวกันผูบ้ริโภคก็ยินดีท่ีจะจ่ายเงินเพราะเห็นว่าคุ้มค่า รวมถึงการจดั

จาํหน่ายกระจายสินคา้ให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อความสะดวกแก่ผูบ้ริโภคดว้ยความ

พยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินคา้ และเกิดพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้งท่ีเรียกวา่ ส่วนประสมทาง

การตลาด ซ่ึงประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาดท่ีตวั

แปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงองคก์รใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภค 

 Philip Kotler and Gary Armstrony (1989, p. 31) ได้ให้ความหมายว่า ส่วนประสม

การตลาด หมายถึง ชุดของตวัแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได้ท่ีบริษทันํามาประสมกัน 

เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ในตลาด 

 Stanton William J. and Others (1991, p. 641) ได้ให้ความหมายว่า ส่วนประสมการตลาด 

หมายถึง การรวมกนัของส่วนประกอบสําคญั 4 ตวั คือ สินคา้ โครงสร้างราคา ระบบการกระจายสินคา้ 

และกิจกรรมการส่งเสริมการขาย ซ่ึงบรรจุอยูใ่นโปรแกรมการตลาด 

 องค์ประกอบของการตลาดทีสํ่าคัญ 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541, น. 35-36, 337) ได้ให้ความหมายว่า ส่วนประสม

การตลาด (Marketing Mix) คือ องคป์ระกอบท่ีสาํคญัในการดาํเนินงานการตลาด เป็นปัจจยัท่ีกิจการ

สามารถควบคุมได ้กิจการธุรกิจจะตอ้งสร้างส่วนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยุทธ์

ทางการตลาด ส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ดา้นการจดัจาํหน่าย 

(Place) ด้านราคา (Price) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ด้านกระบวนการ (Process) 

ด้านบุคคล (People) ด้านกายภาพ (Physical evidence) ซ่ึง P แต่ละตวัมีความสําคญัเท่าเทียมกัน  
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แต่ข้ึนอยูก่บัผูบ้ริหารการตลาดแต่ละคนจะวางกลยุทธ์ โดยเน้นนํ้ าหนกัท่ี P ใดมากกวา่กนั เพื่อให้

สามารถตอบสนองความตอ้งการของเป้าหมายทางการตลาด คือตวัผูบ้ริโภค 

 1. ผลิตภณัฑ์ (Product) ปัจจยัแรกท่ีจะแสดงวา่กิจการพร้อมจะทาํธุรกิจได ้กิจการนั้น

จะต้องมีส่ิงท่ีจะเสนอขาย อาจเป็นสินคา้ท่ีมีตวัตน บริการความคิด (Idea) ท่ีจะตอบสนองความ

ต้องการได้ การศึกษาเก่ียวกับผลิตภัณฑ์นั้ น นักการตลาดมักจะศึกษาผลิตภัณฑ์  ในรูปของ

ผลิตภณัฑ์ เบ็ดเสร็จ (Total Product) ซ่ึงหมายถึง ตวัสินคา้ บวกกบัความพอใจและผลประโยชน์อ่ืน

ท่ีผูบ้ริโภคได ้รับจากการซ้ือสินคา้นั้น ผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งมีการปรับปรุงสินคา้ หรือ บริการท่ี

ผลิตข้ึนมาให้ สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย โดยเนน้ถึงการสร้างความพอใจให้แก่

ผูบ้ริโภคและสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นสาํคญั  

  ในการศึกษาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์จะตอ้งศึกษาปัญหาต่าง ๆ ท่ีครอบคลุมถึงการเลือกตวั

ผลิตภณัฑ์ หรือ สายผลิตภณัฑ์ การเพิ่มหรือลดชนิดของสินคา้ในสายผลิตภณัฑ์ ลกัษณะของผลิตภณัฑ์

ในเร่ืองคุณภาพ ประสิทธิภาพ สี ขนาด รูปทรง การให้บริการประกอบการขาย การรับประกนั ฯลฯ 

ผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตออกมาจาํหน่ายตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มใด วงจรผลิตภณัฑ ์

ของสินคา้มีระยะเวลานานเท่าใด ในแต่ละช่วงเวลาของวงจรผลิตภณัฑ์นั้น นักบริหารการตลาด 

ควรจะใชก้ลยุทธ์ทางการตลาดอยา่งไร และเม่ือตอ้งการท่ีจะสร้างความเจริญกา้วหนา้ให้แก่กิจการ

ธุรกิจจะตอ้งมีการวางแผนพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดไดอ้ยา่งไร 

  ปัจจุบนัจะเห็นได้ว่าผูบ้ริโภคให้ความสนใจ และพิถีพิถันในการเลือกซ้ือสินค้า

มากกว่า แต่ก่อน บทบาทของการบรรจุภณัฑ์จึงมีความสําคญัต่อตวัผลิตภณัฑ์อย่างยิ่ง การบรรจุ

ภณัฑ์จะก่อให้  เกิดประโยชน์หลกัอยู ่2 ประการดว้ยกนั คือ เป็นการป้องกนัคุณภาพของสินคา้และ

ช่วยส่งเสริมการจาํหน่าย  

  ดงันั้น รูปร่างของภาชนะบรรจุ หรือหีบห่อในปัจจุบนัจึงมีสีสันสะดุดตา และวสัดุ  

ท่ีใช ้ทาํหีบห่อแปลกใหม่กวา่เดิม บ่อยคร้ังท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยคาํนึงถึงตวับรรจุภณัฑ์

มากกว่าตัวสินค้า ผลิตภัณฑ์ท่ีผลิตข้ึนมาจาํหน่ายในตลาดจะต้องมีการกําหนดตราสินค้าและ

เคร่ืองหมายการคา้ เพื่อเป็นการแสดงให้ เห็นวา่ผลิตภณัฑ์ นั้นเป็นของผู ้ผลิตรายใดรายหน่ึงอยา่ง

ชัดเจน ตราสินค้าเป็นส่ิงมี ประโยชน์ แก่ผูบ้ริโภคทาํให้ผูบ้ริโภคทราบว่าสินค้าชนิดนั้ นเป็น 

ของผูผ้ลิตรายใด ผูบ้ริโภคจะสามารถใชป้ระสบการณ์ในอดีตมาช่วยในการตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน 

โดยมิตอ้งสอบถามขอ้มูลอยูต่ลอดเวลาและเกิดความมัน่ใจในการตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้น 

 2. ราคา (Price) เม่ือธุรกิจได้มีการพฒันาผลิตภณัฑ์ข้ึนมา  รวมทั้งหาช่องทางการจดั

จําหน่ายและวิธีการแจกจ่ายตัวสินค้าได้แล้ว ส่ิงสําคัญท่ีธุรกิจจะต้องดําเนินการต่อไป คือ  

การกาํหนดราคาท่ีเหมาะสมให้กบัผลิตภณัฑ์ท่ีจะนาํไปเสนอขายก่อนท่ีจะกาํหนดราคาสินคา้ธุรกิจ
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ตอ้งมีเป้าหมายว่าจะตั้งราคาเพื่อตอ้งการกาํไร หรือเพื่อขยายส่วนถือครองตลาด (Market  Share) 

หรือเพื่อเป้าหมายอยา่งอ่ืน อีกทั้งตอ้งมีการใช้กลยุทธ์ ในการตั้งราคาท่ีจะทาํให้เกิดการยอมรับจาก

ตลาดเป้าหมายและสู้กบัคู่แข่งขนัไดใ้นการแข่งขนัในตลาด กลยุทธ์ราคาเป็นเคร่ืองมือท่ีคู่แข่งขนั

นาํมาใชไ้ด ้ผลรวดเร็วกวา่ปัจจยัอ่ืน ๆ เช่น การลดราคา หรืออาจตั้งราคาสินคา้ใหสู้งสําหรับสินคา้ท่ี

มีลกัษณะพิเศษในตวัของมนัเอง เพื่อแสดงภาพพจน์ท่ีดี อาจใช้ผลทางจิตวิทยามาช่วยเสริมการตั้ง

ราคา การตั้งราคาสินคา้อาจมีนโยบายการให้สินเช่ือหรือนโยบายการให้ส่วนลดเงินสด ส่วนลด

การคา้ หรือส่วนลดปริมาณ ฯลฯ นอกจากนั้นธุรกิจจะตอ้งคาํนึงถึงกฎขอ้บงัคบัทางกฎหมายท่ีจะ 

มีผลกระทบต่อราคาดว้ย ราคามูลค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุนของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะ

เปรียบเทียบระหว่างคุณค่าของผลิตภัณฑ์ กับราคาผลิตภณัฑ์ นั้ น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา เขาจะ

ตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูก้าํหนดกลยทุธ์การตลาดดา้นราคาตอ้งคาํนึงถึงประเด็นต่าง ๆ ดงัน้ี 

  2.1 คุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของลูกค้า ซ่ึงต้องพิจารณาว่าการยอมรับของลูกค้าใน

คุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคานั้น ผลิตภณัฑน์ั้น 

  2.2 ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 

  2.3 การแข่งขนั 

  2.4 ปัจจยัอ่ืนๆ 

 3. การจดัจาํหน่าย (Place or Distribution) ผลิตภณัฑ์ท่ีผูผ้ลิตผลิตข้ึนมาไดน้ั้น ถึงแมว้า่

จะมีคุณภาพดีเพียงใดก็ตาม ถา้ผูบ้ริโภคไม่ทราบแหล่งซ้ือและไม่สามารถจะจดัหามาได้ เม่ือเกิด

ความต้องการผลิตภัณฑ์ท่ีผลิตข้ึนมาก็ไม่สามารถตอบสนองความต้องการผูบ้ริโภคได้ ดังนั้ น 

นักการตลาดจึงจาํเป็นต้องพิจารณาว่าท่ีไหน เม่ือไร และโดยใครท่ีจะเสนอขายสินค้า การจัด

จาํหน่ายเป็นเร่ืองท่ีซบัซอ้น แต่ก็เป็นส่ิงจาํเป็นท่ีตอ้งศึกษา  

  การจดัจาํหน่ายแบ่งกิจกรรมออกเป็น 2 ส่วน คือ ช่อง ทางจาํหน่ายสินคา้ (Channel 

of Distribution) เน้นการศึกษาถึงชนิดของช่องทางการจาํหน่ายว่าจะใช้ วิธีการขายสินค้าให้กับ        

ผูบ้ริโภคโดยตรง หรือการขายสินคา้ผา่นสถาบนัคนกลางต่าง ๆ บทบาทของสถาบนัคนกลางต่าง ๆ 

เช่น พ่อค้าส่ง (Wholesalers) พ่อค้าปลีก (Retailers) และตัวแทนคนกลาง (Agent  Middleman)  

ท่ีมีต่อตลาด อีกส่วนหน่ึงของกิจกรรมการจดัจาํหน่ายสินคา้ คือ การแจกจ่ายตวัสินคา้ (Physical  

Distribution) การกระจายสินค้าเข้าสู่ตัวผู ้บริโภค การเลือกใช้วิธีการขนส่ง (Transportation) 

ท่ีเหมาะสมในการช่วยแจกจ่ายสินค้า ส่ือการขนส่งได้ แก่ การขนส่งทางอากาศ ทางรถยนต ์ 

ทางรถไฟ ทางเรือ และทางท่อผูบ้ริหารการตลาดจะต้องคาํนึงว่าจะเลือกใช้ ส่ืออย่างใดถึงจะ 

ดีท่ีสุด โดยเสียค่าใช้จ่ายแต่ละสินค้านั้ นไปถึงลูกค้าทันเวลา ขั้นตอนท่ีสําคญัอีกประการหน่ึง 
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ในการแจกจ่ายตวัสินคา้ คือ ขั้นตอนของการจดัเก็บรักษาสินคา้ (Storage) เพื่อรอการจาํหน่ายให้

ทนัเวลาท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ 

 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการศึกษาเก่ียวกบักระบวนการติดต่อส่ือสาร

ไปยงัตลาดเป้าหมาย การส่งเสริมการตลาดเป็นวิธีการท่ีจะบอกให้ลูกคา้ทราบเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท่ี

เสนอขายวตัถุประสงค์ ของการส่งเสริมการตลาด เพื่อบอกให้ ลูกค้าทราบว่ามีผลิตภัณฑ์

ออกจาํหน่ายในตลาดพยายามชกัชวนใหลู้กคา้ซ้ือและเพื่อเตือนความทรงจาํกบัตวัผูบ้ริโภค 

  การส่งเสริมการตลาดจะตอ้งมีการศึกษาถึงกระบวนการติดต่อส่ือสาร (Communication 

Process) เพื่อเข้าใจถึงความสัมพันธ์ระหว่างผู ้รับกับผู ้ส่ง การส่งเสริมการตลาดมีเคร่ืองมือสําคัญ 

ท่ีจะใช ้อยู ่4 ชนิดดว้ยกนั ท่ีเรียกวา่ส่วนผสมของการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) ไดแ้ก่ 

  4.1 การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) เป็นการเสนอขายสินค้าแบบ

เผชิญหน้ากัน (Face-to-Face) พนักงานขายต้องเข้าพบปะกับผูซ้ื้อโดยตรงเพื่อเสนอขายสินค้า  

การส่งเสริมการตลาดโดยวธีิน้ีเป็นวธีิท่ีดีท่ีสุด แต่เสียค่าใชจ่้ายสูง 

  4.2 การโฆษณา (Advertising) หมายถึงรูปแบบของการจ่ายเงินเพื่อการส่งเสริม

การตลาด โดยมิได้อาศยัตวับุคคลในการนําเสนอหรือช่วยในการขาย แต่เป็นการใช้ส่ือโฆษณา

ประเภทต่าง ๆ เช่น โทรทัศน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ นิตยสาร ป้ายโฆษณา อินเทอร์เน็ต (Internet)  

ส่ือโฆษณาเหล่าน้ีจะสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคเป็นกลุ่มใหญ่ เหมาะสําหรับสินคา้ท่ีตอ้งการกระจาย

ตลาดกวา้ง 

  4.3 การส่งเสริมการตลาด (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมท่ีทําหน้าท่ีช่วย

พนกังานขายและการโฆษณาในการขายสินคา้ การส่งเสริมการขายเป็นการกระตุน้ผูบ้ริโภคให้เกิด

ความตอ้งการในตวัสินคา้ การส่งเสริมการขายจดัทาํในรูปของการแสดงสินคา้ การแจกของตวัอยา่ง 

แจกคูปอง ของแถม การใชแ้สตมป์เพือ่แลกสินคา้ การชิงโชค แจกรางวลัต่าง ๆ ฯลฯ 

  4.4 การเผยแพร่และประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relation) ในปัจจุบัน

ธุรกิจมกัสนใจภาพพจน์ของกิจการ ธุรกิจได้ใช้เงินจาํนวนมากเพื่อสร้างช่ือเสียงและภาพพจน์ 

ของกิจการ ปัจจุบนัองค์กรธุรกิจส่วนใหญ่ไม่ไดเ้น้นท่ีการแสวงหากาํไร (Maximize Profit) เพียง

อยา่งเดียว ตอ้งเน้นท่ีวตัถุประสงค์ของการให้บริการแก่สังคมดว้ย (Social Objective) เพราะความ

อยู่รอดขององคก์ารธุรกิจจะข้ึนอยูก่บัการยอมรับของกลุ่มผูบ้ริโภคในสังคม ถา้หากกลุ่มผูบ้ริโภค

ต่อตา้นหรือมีความคิดว่าองค์การธุรกิจแสวงหาผลประโยชน์ให้กบัตนมากจนไม่คาํนึงถึงสังคม 

หรือผูบ้ริโภค เช่น การผลิตสินคา้ แล้วปล่อยนํ้ าเสียลงแม่นํ้ า หรือทาํให้อากาศเป็นพิษ ก่อให้เกิด

ผลเสียแก่ส่วนรวม โดยมิไดห้าวธีิแกไ้ข จะสร้างภาพพจน์ท่ีไม่ดีขององคก์ารธุรกิจ หรือตวัอยา่งของ 

บริษัทบุญรอดบริเวอร่ี จาํกัด เป็นกิจการขายเบียร์ ซ่ึงมีส่วนในการเสนอส่ิงท่ีเป็นพิษภัยต่อ
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ประชาชน จึงพยายามทาํป้ายโฆษณาเพื่อเสริมสร้างภาพพจน์  ด้วยการเสนอเร่ืองการอนุรักษ์

ธรรมชาติ อนุรักษ์วฒันธรรมไทย เป็นการชดเชย เบ่ียงเบนความรู้สึกต่อตา้นของสังคม หากกลุ่ม

ผูบ้ริโภคไม่พอใจและไม่ตอ้งการซ้ือสินคา้และบริการของผูผ้ลิต ย่อมเป็นสาเหตุท่ีจะจาํกดัการ

เจริญเติบโตของธุรกิจได ้ 

  4.5 กระบวนการ (Process) เป็นการสร้างสรรค์ และการส่งมอบส่วนประกอบของ

ผลิตภณัฑ์ โดยอาศยักระบวนการท่ีวางแผนมาเป็นอย่างดี กลยุทธ์ท่ีสําคญัสําหรับการบริการ คือ 

เวลาและประสิทธิภาพในการบริการ ดังนั้ นกระบวนการบริการท่ีดีจึงควรมีความรวดเร็วและ 

มีประสิทธิภาพในกาส่งมอบ รวมถึงต้องง่ายต่อการปฏิบัติการ เพื่อท่ีพนักงานจะได้ไม่ เกิด 

ความสับสน ทาํงานไดอ้ยา่งถูกตอ้งและมีแบบแผนเดียวกนัและงานท่ีไดต้อ้งดีมีประสิทธิภาพและ

คุณภาพ 

  4.6 บุคคล (People) บุคคลทั้งหมดในองค์กรท่ีบริการนั้น ซ่ึงจะรวมตั้งแต่เจา้ของ

ร้าน ผูบ้ริหาร พนักงานในทุกระดบั ซ่ึงบุคคลดงักล่าวทั้งหมดมีผลต่อคุณภาพของการให้บริการ 

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสําคญัมากตอ้งอาศยัพนกังานท่ีมีประสิทธิภาพหรือเคร่ืองมือท่ี

ทนัสมยัในการทาํให้เกิดกระบวนการท่ีสามารถส่งมอบบริการท่ีมีคุณภาพ เน่ืองจากการให้บริการ

โดยทั่วไปมักจะประกอบด้วยหลายขั้นตอน ได้แก่ การต้อนรับ การสอบถามข้อมูลเบ้ืองต้น  

การให้บริการตามความตอ้งการ การชาํระเงิน ซ่ึงในแต่ละขั้นตอนตอ้งประสานเช่ือมโยงอย่างดี 

หากมีขั้นตอนใดไม่ดีแมแ้ต่ขั้นตอนเดียวยอ่มทาํใหก้ารบริการไม่เป็นท่ีประทบัใจแก่ลูกคา้ 

  4.7 กายภาพ (Physical evidence) การสร้างและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

สภาพแวดลอ้มการออกแบบภาพลกัษณ์ของอาคารสถานท่ีของตวัผลิตภณัฑ์นั้นวา่มีความเหมาะสม

หรือสวยงามเพียงใด ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ ได้แก่ อาคารท่ีประกอบธุรกิจ  เคร่ืองมืออุปกรณ์ 

การตกแต่งสถานท่ี เคาน์เตอร์ให้บริการ และอ่ืน ๆ ส่ิงเหล่าน้ีเป็นปัจจยัหน่ึงในการเลือกใชบ้ริการ 

ก็ยอ่มจะมี ดงันั้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพดูดี และสวยงามเพียงใดบริการก็ยอ่มจะมีคุณภาพตามดว้ย  

 ธุ ร กิ จใน อุ ต ส าห ก รรม บ ริก าร  (Service Industry) มี ค วาม แต ก ต่ างจาก ธุ ร กิ จ

อุตสาหกรรมสินคา้อุปโภคและบริโภคทัว่ไป เพราะมีทั้งผลิตภณัฑ์ท่ีจบัตอ้งได ้(Tangible Product) 

และผลิตภณัฑ์ท่ีจบัตอ้งไม่ได้ (Intangible Product) เป็นสินคา้และบริการท่ีนาํเสนอต่อลูกคา้หรือ

ตลาด กลยุทธ์ การตลาดท่ีนํามาใช้กับธุรกิจการบริการจาํเป็นท่ีจะต้องจดัให้มีส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีแตกต่างจากการตลาด 

 โดยทัว่ไป โดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจท่ีมีการตอ้นรับขบัสู้ (Hospitality) เป็นหัวใจหลกั

ในการทาํธุรกิจ ศาสตราจารย ์ ฟิลลิป ค็อตเล่อร์  (Philip Kotler) กูรู ดา้นการตลาดชั้นนาํของโลก 

ไดใ้ห้ แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจ บริการ (Service Marketing Mix) ไวว้า่ เป็น
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แนวคิดท่ีเก่ียวข้องกับธุรกิจท่ีให้บริการซ่ึงเป็นธุรกิจท่ีแตกต่างสินค้าอุปโภคและบริโภคทัว่ไป 

จาํเป็นจะตอ้งใช้ ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 7 อยา่ง หรือ 7P's ในการกาํหนดกลยุทธ์

การตลาดซ่ึงประกอบดว้ย 

 1. ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจาํเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ด้

คือ ส่ิงท่ีผูข้ายตอ้งมอบให้แก่ลูกคา้และลูกคา้จะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑ์นั้น ๆ 

โดยทัว่ไปแลว้ผลิตภณัฑ์ แบ่งเป็น 2 ลกัษณะ คือ ผลิตภณัฑ์ท่ีอาจจบัตอ้งได ้(Tangible Products) และ 

ผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ได ้(Intangible Products) 

 2. ด้านราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ลูกค้าจะเปรียบเทียบ

ระหว่างคุณค่า (Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการนั้ น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้า 

จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น การกาํหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการ

ชดัเจน และง่ายต่อการจาํแนกระดบับริการท่ีต่างกนั 

 3. ด้านการจัดจาํหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับบรรยากาศส่ิงแวดล้อม 

ในการนาํเสนอบริการให้แก่ลูกคา้ ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่าและคุณประโยชน์ของ

บริการท่ีนาํเสนอซ่ึงจะตอ้งพิจารณาในดา้นทาํเลท่ีตั้ง (Location) และช่องทางในการนาํเสนอบริการ 

(Channels) 

 4. ด้าน ก ารส่ งเส ริม  (Promotions) เป็ น เค ร่ืองมื อ ห น่ึ ง ท่ี มี ค วาม สํ าคัญ ใน ก าร

ติดต่อส่ือสารให้ ผูใ้ช้บริการ โดยมีวตัถุประสงค์ ท่ีแจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติ และ

พฤติกรรมการใชบ้ริการและเป็นกุญแจสาํคญัของการตลาดสายสัมพนัธ์ 

 5. ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ี เก่ียวข้องกับระเบียบวิธีการและ 

งานปฏิบัติ ในด้านการบริการท่ีนําเสนอให้กับผูใ้ช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้อง

รวดเร็ว และทาํใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ  

 6. ด้าน บุ ค ค ล  (People) ห รือ พ นั ก งาน  (Employee) ซ่ึ งต้อ งอ าศัย ก ารคัด เลื อ ก 

การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนั 

เป็นความสัมพนัธ์ ระหว่างเจา้หน้าท่ีผูใ้ห้บริการและผูใ้ช้บริการต่าง ๆ ขององค์กร เจา้หน้าท่ีตอ้ง 

มีความสามารถ มีทศันคติ ท่ีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ช้บริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถ 

ในการแกไ้ขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร 

 7. ด้ าน ก ายภาพ และก ารนํ าเส น อ (Physical Evidence/Environment and Presentation)  

เป็นการแสดงให้เห็นถึงลักษณะทางกายภาพและการนําเสนอให้กับลูกค้าให้เห็นเป็นรูปธรรม  

โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวมทั้งทางดา้ยกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กบั
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ลูกคา้ ไม่ว่าจะเป็นดา้นการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน และการให้ บริการท่ี

รวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 

 สรุป ส่วนประสมการตลาด เป็นส่ิงหน่ึงท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจโรงแรม ตอ้งนาํมาใชใ้น

การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดในการสร้างโอกาสให้กบัธุรกิจ เพื่อการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย และ

เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของเป้าหมายทางการตลาด คือ ตวัผูบ้ริโภค 

 

2. แนวคดิเกีย่วกบัการตัดสินใจ 

 

 การตดัสินใจ เป็นการใช้หลกัการและเหตุผลในการเลือกทางเลือกใดทางเลือกหน่ึง 

ท่ีเหมาะสมท่ีสุด เพื่อเป้าหมายท่ีชดัเจนของผูบ้ริโภค ผูศึ้กษาไดน้าํแนวคิดของนกัวชิาการหลายท่าน

ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจดงัน้ี 

 2.1 ความหมายของการตัดสินใจ 

  ฉัตยาพร เสมอใจ (2550, น. 46) กล่าวว่า การตดัสินใจ (Decision Making) หมายถึง 

กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระทําส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือกต่าง ๆ ท่ีมีอยู่ ซ่ึงผูบ้ริโภคมักจะ 

ตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่าง ๆ ของสินคา้และบริการอยู่เสมอ โดยท่ีเขาจะเลือกสินค้าหรือบริการ 

ตามขอ้มูลและขอ้จาํกดัของสถานการณ์ การตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีสําคญัและอยูภ่ายในจิตใจ

ของผูบ้ริโภค 

  ฉัตยาพร เสมอใจ (2550, น. 53-55) ได้อธิบายถึงรูปแบบพฤติกรรมในการตดัสินใจ

ซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงสามารถแบ่งออกไดต้ามระดบัของความพยายามในการแกปั้ญหาคือ 

  1. พฤติกรรมการแก้ปัญหาอย่างเต็มรูปแบบ (Extended Problem Solving: ESP) เป็น

พฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนในการตดัสินใจในการซ้ือคร้ังแรก ส่วนใหญ่เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีราคาสูง และการซ้ือ

เกิดข้ึนไม่บ่อย นาน ๆ ถึงจะซ้ือสักคร้ังหน่ึง มักเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีผูบ้ริโภคยงัไม่มีความคุ้นเคยจึง

ตอ้งการศึกษารายละเอียดของขอ้มูลมากและใชเ้วลาในการตดัสินใจมากกวา่ผลิตภณัฑท่ี์คุน้เคยแลว้ 

  2. พฤติกรรมการแก้ปัญ หาแบ บจํากัด (Limited Problem Solving: LPS) เป็ น

ลกัษณะของการตดัสินใจท่ีทางเลือกท่ีมีไม่ไดแ้ตกต่างกนัมากนัก มีเวลาในการตดัสินใจไม่มาก 

หรืออาจไม่คิดวา่มีความสาํคญัมาก จึงไม่ใส่ความพยายามในการหาขอ้มลูและตดัสินใจอยา่งจริงจงั 

  3. พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือตามความเคยชิน เป็นลกัษณะของการซ้ือซํ้ าท่ีเกิดมา

จากความเช่ือมัน่ในการตดัสินใจจากการแก้ไขในคร้ังก่อน ๆ จึงทาํการแก้ปัญหาเหมือนเดิมท่ี

สามารถสร้างความพึงพอใจได ้จนทาํให้เกิดการซ้ือผลิตภณัฑ์เดิม ๆ เกิดเป็นความเคยชิน กลายเป็น

พฤติกรรมของความภกัดีในตราผลิตภณัฑ์ (Brand Loyally) หรืออีกสาเหตุหน่ึงอาจมาจากการเกิด 
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ความเฉ่ือย (Inertia) ของผูบ้ริโภคท่ีจะตอ้งเร่ิมศึกษาหรือแกปั้ญหาใหม่ทุกคร้ัง จึงใชว้ธีิการใชค้วาม

เคยชิน แต่ถึงกระนั้น หากผูบ้ริโภคถูกกระตุ้นก็สามารถท่ีจะเปล่ียนแปลงพฤติกรรมให้ทาํการ

ตดัสินใจใหม่ได ้

  4. พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือแบบทนัที เป็นลกัษณะของการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนจาก

เหตุการณ์ท่ีเกิดกะทันหันหรือจากการถูกกระตุ้นจากส่ิงเร้าทางการตลาดให้ตดัสินใจในทันที 

รวมถึงถา้ผลลพัธ์ท่ีตามมามีความเส่ียงตํ่าหรือมีประสบการณ์จากการใชสิ้นคา้นั้นอยูแ่ลว้ ทาํให้เกิด

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือแบบทนัทีได ้

  5. พฤติกรรมท่ีไม่ยึดติดและแสวงหาความหลากหลาย เป็นลักษณะของการ

ตดัสินใจท่ีผูบ้ริโภคจะทดลองใช้ผลิตภณัฑ์ใหม่ ๆ อยู่เสมอ ซ่ึงอาจมีสาเหตุมาจากการท่ีผูบ้ริโภค

ตอ้งการแสวงหาส่ิงท่ีดีท่ีสุดจึงทดลองหาส่ิงใหม่ ๆ อยูเ่ร่ือย ๆ  

  และ ฉัตยาพร เสมอใจ ย ังกล่าวไว้อีกว่า พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post purchase 

Behavior) หลงัจากมีการซ้ือแลว้ผูบ้ริโภคจะไดรั้บประสบการณ์ในการบริโภค ซ่ึงอาจจะไดรั้บความ

พอใจหรือไม่พอใจก็ได ้ถา้พอใจผูบ้ริโภคไดรั้บทราบถึงขอ้ดีต่าง ๆ ของสินคา้ทาํให้เกิดการซ้ือซํ้ าได้

หรืออาจมีการแนะนาํให้เกิดลูกคา้รายใหม่ แต่ถา้ไม่พอใจ ผูบ้ริโภคก็อาจเลิกซ้ือสินคา้นั้น ๆ ในคร้ัง

ต่อไปและอาจส่งผลเสียต่อเน่ืองจากการบอกต่อ ทาํใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้นอ้ยลงตามไปดว้ย 

  Petil, M (1997, p. 63) ให้ความหมายของการตัดสินใจไวว้่า การตัดสินใจเป็น

เจตนาของมนุษย์ท่ีจะกระทาํทุกส่ิงเพื่อให้บรรลุถึงเป้าหมายบางประการ โดยมีพื้นฐานอยู่บน

ส่ิงแวดลอ้ม ซ่ึงบุคคลนั้นมีความเขา้ใจเป็นอยา่งดี และคาํนึงถึงความเป็นไปไดท่ี้จะกระทาํ   

  สรุป  การตดัสินใจ หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลท่ีตอ้งการจะเลือกส่ิงใดส่ิงหน่ึง 

อาจจะเป็นการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ หรือเลือกใชบ้ริการ ซ่ึงผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งการเลือกนั้นอาจ

เป็นผลิตภัณฑ์ ท่ีไม่มีความคุ้นเคยมาก่อน  แต่มีความจําเป็นต้องตัดสินใจเลือก ดังนั้ นก่อน 

การตดัสินใจจึงตอ้งศึกษาหารายละเอียดของผลิตภณัฑ์นั้น ๆ ให้มากกว่าผลิตภณัฑ์ท่ีตนเองเคย

คุน้เคย เพื่อสร้างความพึงพอใจและเกิดประโยชน์แก่ตนเอง และเม่ือมีประสบการณ์ในการบริโภค

ผลิตภณัฑน์ั้นแลว้ จะทาํใหก้ารตดัสินใจคร้ังต่อไปเร็วและง่ายข้ึน 

 2.2 แนวคิดเกีย่วกบัการตัดสินใจ 

  ชนงกรณ์  กุณฑลบุตร (2547, น. 44-45) ให้ความหมายของการตัดสินใจไวว้่า 

หมายถึง การตดัสินใจทางการจดัการ การท่ีมีผูมี้หนา้ท่ีรับผิดชอบในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง การทาํการ

เลือกทางเลือกใดจากหลายทางเลือกเพื่อใหแ้ผนการบรรลุวตัถุประสงค ์

  บรรยงค์  โตจินดา (2548, น. 178) ให้ความหมายของการตดัสินใจไวว้า่ หมายถึง 

การท่ีผูบ้ริหารหรือผูบ้งัคบับญัชาพิจารณาตดัสินใจและสั่งการในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง การวินิจฉัย 
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สั่งการหรือการตดัสินใจเป็นเร่ืองท่ีมีความสําคญัมากเพราะการวินิจฉัยสั่งการจะเป็นการเลือก

ทางเลือกดาํเนินการท่ีดีท่ีสุดในบรรดาทางเลือกหลาย ๆ ทาง 

  สมคิด บางโม (2548, น. 175) ให้ความหมายของการตัดสินใจไวว้่า หมายถึง  

การตดัสินใจเลือกทางปฏิบติัซ่ึงมีหลายทางเป็นแนวปฏิบติัไปสู่เป้าหมายท่ีวางไว ้การตดัสินใจน้ี

อาจเป็นการตดัสินใจ ท่ีจะกระทาํการส่ิงใดส่ิงหน่ึงหรือหลายส่ิงหลายอย่าง เพื่อความสําเร็จตรง

ตามท่ีตั้งเป้าหมายไว ้ในทางปฏิบติัการตดัสินใจมกัเก่ียวขอ้งกบัปัญหาท่ียุง่ยากสลบัซับซ้อน และ 

มีวธีิการแกปั้ญหาใหว้นิิจฉยัมากกวา่หน่ึงทางเสมอ และเกิดผลประโยชน์สูงสุดแก่องคก์ารนั้น 

  ศิริพร  พงศศ์รีโรจน์ (2540, น. 187) ใหค้วามหมายของการตดัสินใจไวว้า่ หมายถึง 

การตัดสินใจหรือการวินิจฉัยสั่งการ การเลือกปฏิบัติหรืองดเวน้การปฏิบัติหรือการเลือกทาง

ดาํเนินการท่ีเห็นวา่ดีท่ีสุดทางใดทางหน่ึงจากทางเลือกหลาย ๆ ทาง เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคต์าม 

ท่ีตอ้งการหรือการวนิิจฉยัสั่งการคือ การชัง่ใจ ไตร่ตรองและตดัสินใจเลือกทางดาํเนินงานท่ีเห็นวา่ดี

ท่ีสุดทางใดทางหน่ึงเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคต์าท่ีตอ้งการ 

  ไซมอน (Simon, 1960, p. 241) ให้เหตุผลเก่ียวกบัการตดัสินใจวา่ ในความเป็นจริง

การตดัสินใจท่ีมีเหตุผลสมบูรณ์ท่ีสุดนั้ นมักไม่เกิดข้ึน เน่ืองจากการตดัสินใจมักมีข้อจาํกัดใน 

เร่ืองความรู้ความสามารถ ตลอดจนข้อจํากัดในการรวบรวมข้อมูลเพื่อใช้ในการตัดสินใจ  

นอกจากจะมีนิสัยค่านิยมในตวัผูต้ดัสินใจเป็นตวัแปรสําคญัท่ีจะทาํให้การตดัสินใจเอนเอียงไปทาง

ใดก็ได ้ไซมอนจึงมีความเห็นวา่การแกปั้ญหาต่าง ๆ ทางการบริหารจึงไม่อาจหวงัผลเลิศไดเ้สมอไป

เหมือนการตดัสินใจในการแกไ้ขปัญหาอ่ืน ๆ เหตุน้ีการตดัสินใจจึงเก่ียวกบัการเลือกทางและปฏิบติั

ตามทางเลือกท่ีเห็นไดว้า่น่าจะใหผ้ลเป็นท่ีน่าพอใจ  

  สรุป  แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจเป็นการตดัสินใจทางการจดัการของผูมี้หน้าท่ี

รับผิดชอบในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงท่ีมีความสําคญัมาก เพื่อความสําเร็จในแผนการท่ีได้จดัเตรียมไว ้ 

ซ่ึงในการตดัสินใจจะเก่ียวขอ้งกบัปัญหาท่ียุ่งยาก แต่ก็ต้องเลือกท่ีจะตดัสินใจเพื่อผลประโยชน์

สูงสุดแก่ตนเองหรือองคก์าร 

 2.3 พฤติกรรมผู้บริโภค 

  นพดล ศึกษากิจ (2555, น. 21) ไดส้รุปความหมายเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า่ 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการหรือพฤติกรรมการตัดสินใจ การซ้ือ การใช้ และ 

การประเมินผลการใชสิ้นคา้หรือบริการของบุคคล ซ่ึงจะมีความสําคญัต่อการซ้ือสินคา้ และบริการ

ทั้งในปัจจุบนัและอนาคต 
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  อดุลย ์ จาตุรงคกุล (2550, น. 5) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค สามารถให้คาํจาํกดั

ความได้ว่าเป็นกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีบุคคลกระทาํเม่ือได้รับการบริโภคสินคา้หรือบริการ รวมไปถึง 

การขจัดสินค้าหรือบริการหลังการบริโภคด้วย หรืออาจกล่าวได้ว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็น 

เร่ืองเก่ียวกบั ทาํไมคนจึงทาํการซ้ือสินคา้หรือบริการนั้น ๆ  

  ฉตัรยาพร เสมอใจ และฐิตินนัท์ วารีวนิช (2551, น. 90) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

(Consumer Behavior) เป็นการศึกษาเก่ียวกับกระบวนการทางจิตวิทยาภายใต้การตัดสินใจของ

ผูบ้ริโภค โดยการพยายามอธิบายกฎในการตดัสินใจเลือกทางเลือกต่าง ๆ ของผูบ้ริโภคและพยายาม 

ท่ีจะตีกรอบกระบวนการในการตดัสินใจของผูบ้ริโภค และส่ิงท่ีส่งผลกระทบต่อการตดัสินใจนั้น ๆ  

  Schiffman and Kanuk (2000, p. G-3, อ้างใน นภดล ศึกษากิจ, 2555, น. 21) กล่าวว่า 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคทาํการคน้หา การคิด การซ้ือ การใช้ การประเมินผล 

เก่ียวกบัสินคา้หรือบริการ โดยคาดหวงัวา่ส่ิงเหล่านั้นจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้

  สรุป พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นพฤติกรรมของบุคคลท่ีมีความสําคัญมากต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ หรือตดัสินใจท่ีจะเลือกใช้บริการ ซ่ึงพฤติกรรมนั้น ๆ มกัเก่ียวขอ้งกบัจิตวิทยา

ภายใต้การตดัสินใจของผูบ้ริโภค โดยบุคคลนั้ นมกัคาดหวงัว่าเม่ือตดัสินใจไปแล้ว ผลิตภณัฑ์

เหล่านั้นจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้

 

3. แนวคดิเกีย่วกบัการบริการโรงแรม 

 

 สําหรับการบริการโรงแรมเกิดข้ึนเพื่อตอบสนองความตอ้งการของนักท่องเท่ียวหรือ

คนเดินทาง เพื่อการพกัผ่อน และเพื่อตอ้งการความสะดวกสบายต่าง ๆ ในดา้นการเดินทาง ผูว้ิจยั 

จึงเสนอแนวคิดเก่ียวกบัการบริการโรงแรมดงัต่อไปน้ี 

 3.1 ความหมายของโรงแรม 

  ปรีชา  แดงโรจน์ (2544, น. 214-216) กล่าวว่าตามพระราชบญัญัติโรงแรมของ

ประเทศองักฤษกําหนดว่า โรงแรมคือ สถานท่ีประกอบการท่ีผูป้ระกอบการจะต้องมีอาหาร 

เคร่ืองด่ืม และท่ีพกัไวบ้ริการคนเดินทางท่ีจ่ายค่าบริการนั้น และ ปรีชา แดงโรจน์ ยงัให้ความหมาย

ของคาํว่า อุตสาหกรรมโรงแรมว่า “เป็นการดาํเนินธุรกิจแบบท่ีมีสถานประกอบการ จดัตั้งเพื่อ

รับจา้งสําหรับคนเดินทางหรือบุคคลท่ีหาท่ีอยูห่รือท่ีพกั มีบริการอาหาร และเคร่ืองด่ืมไวบ้ริการคน

เดินทางอย่างมีแบบแผน มีมาตรการควบคุมตามขอบข่ายของการบริการนั้ น ๆ ด้วยเหตุน้ี

อุตสาหกรรมโรงแรมจึงแตกต่างไปจากอุตสาหกรรมอ่ืน 
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  นิติพล ภูตะโชติ (อา้งใน จิตตรัตน์ ยงัอยู่, 2557, น. 26) กล่าวว่า ความหมายตาม

พระราชบญัญัติโรงแรมปี 2478 มาตรา 3  โรงแรม หมายถึง สถานท่ีทุกชนิดท่ีจดัตั้ งข้ึนเพื่อรับ

สินจา้งสําหรับคนเดินทาง หรือบุคคลท่ีจะหาท่ีอยู่หรือท่ีพกัชัว่คราว ทั้งน้ีตอ้งมีบริการอาหารและ

เคร่ืองด่ืมให้แก่ผูเ้ขา้พกัตามท่ีตอ้งการ และตามพจนานุกรมฉบบับณัฑิตยสถาน พ.ศ.2552 ได้ให้

ความหมายของโรงแรมไวว้่า โรงแรมหมายถึง “พกัคนเดินทาง” สรุปคือ ท่ีพกัของคนเดินทาง 

ท่ีตอ้งการท่ีพกัเพื่อใชส้ําหรับพกัผอ่นหลบันอนซ่ึงเป็นการพกัแบบชัว่คราว ไม่ไดพ้กัหรืออาศยัอยู่

แบบถาวร 

  สรุป โรงแรม หมายถึงสถานท่ีประกอบการท่ีผูป้ระกอบการจะต้องมีอาหาร 

เคร่ืองด่ืม และท่ีพกัไวบ้ริการผูค้นท่ีตอ้งการท่ีพกัเพื่อการเดินทางไปทาํธุรกิจ หรือเพื่อทาํกิจกรรม

อ่ืนๆ ลกัษณะของท่ีพกัในโรงแรมมีลกัษณะเป็นท่ีพกัชัว่คราว ไม่ไดพ้กัหรืออาศยัอยูแ่บบถาวร 

 3.2 ประเภทของโรงแรม 

  อนุพนัธ์ กิจพนัธพานิช (อา้งใน ศศิโสม ดวงรักษา, 2558, น.  8) กล่าววา่ เกณฑ์การ

แบ่งประเภทของโรงแรมแบ่งไดห้ลายแบบ ไดแ้ก่ 

  3.2.1 แบ่งตามทาํเลทีต้ั่งโรงแรมทีแ่บ่งตามทาํเลทีต้ั่ง 

    โรงแรมในเมืองใหญ่ (Large City Hotels) เป็นโรงแรมท่ีตั้งอยูใ่นเมืองใหญ่ท่ี

มีประชากรอาศัยอยู่หนาแน่นและเป็นศูนย์กลางของธุรกิจทุกประเภท เช่น ศูนย์กลางการค้า  

การท่องเท่ียว การคมนาคมขนส่ง เป็นต้น โรงแรมในเมืองใหญ่มกัจะมีขนาดของโรงแรมและ 

ส่ิงอาํนวยความสะดวกแตกต่างกนั 

    โรงแรมในเมืองเล็ก (Small City Hotels) เป็นโรงแรมท่ีตั้ งอยู่ท่ีเมืองเล็ก ๆ 

ส่วนใหญ่จะตั้งอยู่บริเวณชุมทางหรือใกล้สถานีรถไฟ สถานีขนส่ง ย่านธุรกิจการค้า ท่ีพกัของ

นกัท่องเท่ียว นกัธุรกิจและผูเ้ดินทางผ่านเมือง ลกัษณะบริการท่ีสําคญัและทาํรายไดใ้ห้แก่โรงแรม

คืออาหารและเคร่ืองด่ืมเน่ืองจากโรงแรมประเภทน้ีมกัเป็นท่ีพบปะสังสรรค์ของคนในท้องถ่ิน

โรงแรมสถานตากอากาศ (Resort Hotel) จะแบ่งเป็น 2 ประเภท คือ 

    ประเภทแรก เป็นโรงแรมท่ีตั้งอยู่ใกล้สถานท่ีท่องเท่ียวตามธรรมชาติ เช่น 

ใกลช้ายหาด ภูเขา ทะเลสาบ แขกท่ีมาพกัโรงแรมนั้นเพราะส่ิงดึงดูดใจนอกโรงแรม และสะดวกต่อ

การเดินทางไปชมสถานท่ีต่าง ๆ ตามความพอใจของนกัท่องเท่ียว 

    ประเภทท่ีสอง เป็นโรงแรมท่ีไม่มีธรรมชาติดึงดูดนกัท่องเท่ียว เป็นโรงแรม 

ท่ีจดับริการและมีส่ิงอาํนวยความสะดวกทุกอย่างไวพ้ร้อม แขกท่ีเข้าพักก็จะสามารถพักผ่อน 

หรือแสวงหาความบนัเทิงทุกอย่างในโรงแรมโดยไม่ตอ้งออกไปขา้งนอก โดยภายในโรงแรมจะ 

มีจดัสถานท่ีสาํหรับกิจกรรมเอาไวภ้ายในโรงแรม เช่น สนามเทนนิส หรือสระวา่ยนํ้า เป็นตน้ 
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  โรงแรมท่าอากาศยาน (Airport Hotel) ตั้งอยูใ่กลก้บัท่าอากาศยานนานาชาติ ลูกคา้

ส่วนใหญ่จะเป็นนกัธุรกิจผูโ้ดยสารเคร่ืองบินท่ีจาํเป็นตอ้งพกัคา้งคืน เน่ืองจากเท่ียวบินไดรั้บการ

ยกเลิกหรือเคร่ืองบินมีปัญหาติดขดัตอ้งเล่ือนกาํหนดออกไปหรือจาํเป็นตอ้งพกัรอเพื่อต่อเท่ียวบิน

อ่ืนและส่วนใหญ่จะมีห้องประชุมเพื่อบริการแก่แขกท่ีเดินทางมาประชุมแต่ไม่ตอ้งการเสียเวลาใน

การเดินทางเขา้เมืองซ่ึงจะประหยดัทั้งค่าใชจ่้ายและเวลา 

  3.2.2 แบ่งตามหน้าที ่

    1) โรงแรมเพื่อการคา้หรือพาณิชย ์(Commercial Hotel) โรงแรมน้ีจดัตั้งข้ึน

เพื่อทาํธุรกิจโดยเฉพาะ  เป้าหมายหลกัคือพอ่คา้ท่ีเดินทางมาทาํธุรกิจ 

    2) โรงแรมเพื่อการพกัผ่อน (Resort Hotel) เป็นโรงแรมท่ีตั้งอยู่ในบริเวณท่ี

ติดกบัสถานท่ีท่องเท่ียวท่ีสวยงามเหมาะสําหรับการทาํกิจกรรม สําหรับการพกัผอ่นและยงัมีบริการ

ท่ีครบครันภายในโรงแรม 

    3) โรงแรมเพื่ อการป ระชุ ม  (Convention Hotel) โรงแรม ท่ี มี การจัด เป็ น 

ท่ีประชุมสัมมนา หรืออบรม โดยจดัหอ้งไวใ้ห้บริการสาํหรับแขกท่ีมาจดัการประชุมสัมมนาโดยเฉพาะ 

    4) โรงแรมเพื่อการพกัอาศยั (Dresidential Hotel) เป็นโรงแรมลกัษณะการเช่า

หอ้งชุดแบบถาวร 

    5) โรงแรมเพื่อให้บริการแก่นกัท่องเท่ียว โดยใชร้ถยนตเ์ป็นพาหนะ (Motel) 

โรงแรมมกัจะตั้งอยูบ่ริเวณถนนสายสาํคญัและมีกบริการเช่ารถยนตส่์วนตวั 

  3.2.3 แบ่งตามราคาค่าห้อง 

    1) โรงแรมขนาดเล็ก คือ โรงแรมท่ีมีหอ้งพกัเด่ียวตํ่ากวา่ 30 หอ้ง 

    2) โรงแรมขนาดกลาง คือ โรงแรมท่ีมีห้องพกัมากกวา่ 30 หอ้ง ไม่เกิน 100 หอ้ง 

    3) โรงแรมขนาดใหญ่ คือ โรงแรมท่ีมีห้องพกัมากกว่า 100 ห้อง ตกแต่ง

หรูหรา มีบริการครบครัน 

  3.2.4 แบ่งตามระยะเวลาทีลู่กค้ามาพกั 

    1) โรงแรมสําหรับพกัชั่วคราว (Transient Hotel) คือ โรงแรมท่ีลูกคา้มาพกั

เป็นระยะเวลาสั้น ๆ 

    2) โรงแรมสําหรับพกัประจาํ (Residential Hotel) คือ โรงแรมประเภทให้ลูกคา้

เช่าพกัเป็นเวลาอยา่งนอ้ย 1 เดือน โดยคิดค่าเช่าเป็นรายเดือน หรือหอ้งพกัจะเป็นประเภทห้องชุด 

    ประเภทของห้องพกั 

    การกาํหนดประเภทของห้องพกั เพื่อให้สอดคล้องกับความตอ้งการ และ

ใหบ้ริการท่ีสะดวกสบายท่ีสุดกบัแขกท่ีมาพกั ซ่ึงพอสรุปตามเกณฑท่ี์ใชก้นัอยูท่ ัว่ไปดงัน้ี 
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    1) ห้องพกัเตียงเด่ียว (Single Room) คือ ห้องพกัท่ีประกอบด้วยเตียงเด่ียว

หน่ึงเตียง รับรองแขก พกัได ้1 คน ขนาดของเตียงคือ กวา้ง 90 เซนติเมตร ยาว 190 เซนติเมตร 

    2) ห้องพักเตียงคู่ (Twin Room) คือ ห้องพกัท่ีประกอบด้วยเตียงเด่ียวสอง

เตียงวางคู่กนั โดยมีโตะ๊หวัเตียงคัน่อยูร่ะหวา่งกลาง รับรองแขกพกัได ้2 คน 

    3) ห้องพกัเตียงใหญ่ (Double Room) คือ ห้องพกัท่ีประกอบด้วยเตียงขนาด

ใหญ่ 1 เตียง กวา้ง 180 เซนติเมตร ยาว 190 เซนติเมตร 

    4) ห้องพกั 3 คน (Triple Room) คือ ห้องพกัท่ีประกอบดว้ยเตียงเด่ียว 3 เตียง 

หรือเตียงใหญ่ 1 เตียง และเตียงเด่ียว 1 เตียง รับรองแขกได ้3 คน โดยปกติการนาํเตียงเด่ียวท่ีเรียกวา่

เตียงเสริม (Extra Bed) เขา้ไปเสริมในห้องพกัเตียงคู่ หรือห้องพกัเตียงใหญ่ในกรณีท่ีมีท่ีวา่งพอจะ

เสริมไดไ้ม่ถือวา่เป็น Triple 

    5) ห้องชุด (Suite) คือ ห้องพกัท่ีประกอบด้วยห้องพกัคู่หรือห้องพกัเตียงคู่

หรือหอ้งพกัเตียงใหญ่เปิดทะลุติดต่อกบัหอ้งรับแขกหรือหอ้งนัง่เล่นโดยมากมกัตกแต่งสวยงามเป็น

พิเศษและมีส่ิงอาํนวยความสะดวกมากกวา่หอ้งพกัธรรมดาทัว่ ๆ ไป  

    6) Studio คือ หอ้งรับแขกหรือห้องนัง่เล่น ซ่ึงสามารถดดัแปลงเป็นห้องนอนได ้

    7) Connection Rooms คือ หอ้งพกัติดกนัและมีประตูถึงกนั 

    8) Adjoining Rooms คือ  หอ้งพกัติดกนัแต่ไม่มีประตูถึงกนั 

    สรุป ประเภทของโรงแรมเป็นระบบการจดัการของโรงแรม รูปแบบของ

โรงแรมแบ่งไดห้ลายแบบ ไดแ้ก่ โรงแรมในเมืองใหญ่ตั้งอยูใ่นเมืองใหญ่ โรงแรมในเมืองเล็กเป็น

โรงแรมท่ีตั้งอยู่ท่ีเมืองเล็ก ๆ โรงแรมท่าอากาศยานตั้งอยู่ใกลก้บัท่าอากาศยานนานาชาติ ราคาค่า

ห้องพกัโรงแรมแต่ละแห่งจะแบ่งตามขนาดของโรงแรม และตามวาระท่ีพกั เช่น โรงแรมสําหรับ

พกัชัว่คราว และโรงแรมสําหรับพกัประจาํ การกาํหนดประเภทห้องพกัจะตอ้งสอดคลอ้งกบัความ

ตอ้งการ และใหบ้ริการท่ีสะดวกสบายท่ีสุดกบัผูท่ี้มาพกั  

 3.3 การบริการ 

  แนวคิดเก่ียวกบัการบริการ มีนกัวิชาการไดก้ล่าวถึงการบริการไวห้ลายท่าน ผูว้ิจยั

นาํมาเสนอพอสงัเขปดงัต่อไปน้ี 

  จิตตินันท์  นันทไพบูล์ (2551, น. 13) กล่าวว่า การบริการ คือ การให้ความช่วยเหลือ

หรือการดาํเนินการเพื่อประโยชน์ของผูอ่ื้น 

  สุมนา  อยู่โพธ์ิ (2544, น. 7-8) กล่าวว่า การบริการมีลักษณะเฉพาะท่ีแตกต่างจาก

ผลิตภณัฑท์ัว่ไป คือ จบัตอ้งไม่ได ้แยกออกจากกนัไม่ได ้แตกต่างกนั และข้ึนลงตามฤดูกาล 
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  ยุพาวรรณ  วรรณวาณิชย ์(2549, น. 9) กล่าวว่า การบริการเป็นกิจกรรมท่ีเกิดข้ึน

ระหวา่งบุคคล 2 ฝ่าย ผูท่ี้มีปฏิสัมพนัธ์ต่อกนั โดยกิจกรรมท่ีเกิดข้ึน จะมีสินคา้เป็นองคป์ระกอบร่วม

ดว้ยหรือไม่ก็ได ้

  ชยัสมพล  ชาวประเสริฐ (2547, น. 18-19) ไดส้รุปความหมายของคาํวา่บริการ ดงัน้ี 

  1. กิจกรรมของกระบวนการส่งมอบ (Delivery Activity) หมายถึง การดาํเนินการ 

หรือ ไดรั้บการตอบสนองตรงตามความตอ้งการ 

  2. สินคา้ไม่มีตวัตน (Intangible Goods) หมายถึง การบริการ ซ่ึงเกิดจากกิจกรรม

ของกระบวนการส่งมอบ 

  3. ความตอ้งการของผูรั้บบริการ (Customer need want) หมายถึง ความจาํเป็นและ

ความปรารถนาของลูกคา้ท่ีคาดหวงัวา่จะไดรั้บบริการนั้น ๆ  

  4. ความพึงพอใจ (Customer Satisfaction) หมายถึง การท่ีลูกค้าได้รับบริการท่ี

สามารถตอบสนองความตอ้งการได ้

  จิตตินันท์  นนัทไพบูลย ์(2551, น. 109) กล่าวว่า ทศันคติในการให้บริการ (Service 

Mind) เป็นทัศนคติท่ีอุตสาหกรรมบริการนํามาประยุกต์ใช้ในการบริการ หมายถึง การอํานวย 

ความสะดวก การช่วยเหลือ การให้ความกระจ่าง สนับสนุน การเร่งรัดการทาํงานตามสายงาน และ

ความกระตือรือร้นต่อการให้บริการผูอ่ื้น รวมทั้งการยิม้แยม้แจ่มใส ให้การตอ้นรับดว้ยไมตรีจิตท่ีดีต่อ

ผูอ่ื้น และตอ้งการใหผู้อ่ื้นประสบความสาํเร็จในส่ิงท่ีเขาตอ้งการ ประกอบดว้ย 

   S=Smile  ตอ้งมีรอยยิม้ 

   E=Enthusiasm  ความกระตือรือร้น เอาใจใส่ลูกคา้ 

   R=Responsiveness มีความรับผดิชอบในหนา้ท่ีท่ีมีต่อลูกคา้ 

   V=Value  ใหบ้ริการลูกคา้อยา่งมีคุณค่า 

    I=Impression  ใหบ้ริการอยา่งประทบัใจ 

   C=Courtesy  บริการลูกคา้อยา่งสุภาพอ่อนโยน 

   E=Endurance  ความอดทน การเก็บอารมณ์ 

   M=Make Believe มีความเช่ือ 

   I=Insist   การยนืยนั / มีจุดยนืท่ีจะบริการลูกคา้ 

   N=Necessitate  การใหค้วามสาํคญั 

   D=Devote  การอุทิศตน 
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  ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2547, น. 63) กล่าววา่ การบริการจะเป็นผลิตภณัฑ์อยา่ง

หน่ึง แต่เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีไม่มีตวัตน (Intangible Product) แต่ไม่สามารถจบัตอ้งได้ มีลกัษณะเป็น

อาการนาม ไม่ว่าจะเป็นความสะดวกสบาย ความรวดเร็ว ความสบายตวั ความสบายใจ การให้

ความเห็น  การให้คาํปรึกษา เป็นตน้ บริการจะตอ้งมีคุณภาพเช่นเดียวกับสินค้า แต่คุณภาพของ

บริการจะตอ้งประกอบจากหลายปัจจยั ทั้งความรู้ ความสามารถ และประสบการณ์ของพนักงาน 

ความทนัสมยัของอุปกรณ์ ความรวดเร็ว และต่อเน่ืองของขั้นตอนการส่งบริการ  ความสวยงามของ

อาคารสถานท่ี  รวมถึงอธัยาศยัไมตรีของพนักงานทุกคนซ่ึงบริการในแต่ละธุรกิจจะมี 3 ประเภท 

ไดแ้ก่ บริการหลกั บริการเสริม และบริการอ่ืน ๆ ซ่ึงบริการทั้งหมดจะตอ้งมีคุณภาพ โดยบริการ

หลกัจะตอ้งเป็นตวัท่ีนาํรายไดห้ลกัมาสู่ธุรกิจและตอ้งมีคุณภาพมากท่ีสุด บริการเสริมตอ้งเป็นตวั

เสริมหลกัและตอ้งไม่ทาํลายบริการหลกั บริการเสริมจะใหบ้ริการไดก้็ต่อเม่ือลูกคา้มีความพึงพอใจ

กบับริการหลกั แลว้ส่วนบริการอ่ืน ๆ ตอ้งมีความสะดวกอยา่งแทจ้ริงใหก้บัลูกคา้ 

 3.4 ลกัษณะของการบริการ 

  สมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา (ศิ ริวรรณ เสรีรัตน์ , 2539, น. 45) ได้ให้

ความหมายของการบริการ (Service) ว่า การบริการเป็นกิจกรรม ผลประโยชน์หรือความพึงพอใจท่ี

สนองความตอ้งการแก่ลูกคา้ เช่น โรงภาพยนตร์ โรงพยาบาล โรงแรม ตามความหมายดงักล่าวทาํให้

สามารถอธิบายลกัษณะของการบริการได ้4 ประการ คือ 

  1. ไม่สามารถจับต้องได้ (Intangibility) บริการไม่สามารถมองเห็นหรือเกิด

ความรู้สึกได้ก่อนท่ีจะมีการซ้ือ ตวัอย่าง คนไขไ้ปหาจิตแพทยไ์ม่สามารถบอกได้ว่าตนจะได้รับ

บริการในรูปแบบใดเป็นล่วงหนา้ ดงันั้นเพื่อลดความเส่ียงของผูซ้ื้อ ผูซ้ื้อตอ้งพยายามวางกฎเกณฑ์ท่ี

เก่ียวกบัคุณภาพและประโยชน์จากบริการท่ีพึงจะไดรั้บ เพื่อสร้างความเช่ือมัน่ในการซ้ือ ในแง่ของ

สถานท่ี ตวับุคคล เคร่ืองมือ  วสัดุท่ีใชใ้นการติดต่อส่ือสาร สัญลกัษณ์ และราคา ส่ิงเหล่าน้ีเป็นส่ิงท่ี

ผูข้ายบริการจะตอ้งจดัหาเพื่อเป็นหลกัประกนัใหผู้ซ้ื้อสามารถทาํการตดัสินใจซ้ือไดเ้ร็วข้ึน 

   1.1 สถานท่ี (Place) ตอ้งสามารถสร้างความเช่ือมัน่และความสะดวกให้เกิดต่อ 

ผูม้าใชบ้ริการ เช่น โรงพยาบาลตอ้งใหญ่โต โอ่โถง ออกแบบให้เกิดความคล่องตวัแก่ผูม้าติดต่อมีท่ี

นัง่ใหเ้พียงพอ มีบรรยากาศท่ีจะสร้างความรู้สึกท่ีดี รวมทั้งใหเ้สียงดนตรีประกอบดว้ย 

   1.2 บุคคล (People) พนกังานท่ีขายบริการตอ้งมีการแต่งตวัท่ีเหมาะสม บุคลิกดี

หนา้ตายิม้แยม้แจ่มใส พูดจาดี เพื่อให้ลูกคา้เกิดความประทบัใจ และเกิดความเช่ือมัน่วา่บริการท่ีซ้ือ

จะดีดว้ย 
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   1.3 เคร่ืองมือ (Equipment) อุปกรณ์ภายในสาํนกังานจะตอ้งทนัสมยั  

มีประสิทธิภาพในการใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว และใหลู้กคา้พอใจ 

   1.4 วสัดุส่ือสาร (Communication Material) ส่ือโฆษณาและเอกสารโฆษณาต่าง ๆ 

จะตอ้งสอดคลอ้งกบัลกัษณะของบริการท่ีเสนอขาย และลกัษณะของลูกคา้ 

   1.5 สัญลักษณ์ (Symbols) ก็คือช่ือตราสินค้าหรือเคร่ืองหมายตราสินค้า หรือ 

เคร่ืองหมายตราสินคา้ท่ีใช้บริการเพื่อให้ผูบ้ริโภคเรียกช่ือได้ถูก ควรมีลกัษณะส่ือความหมายท่ีดี

เก่ียวกบับริการท่ีเสนอขาย 

   1.6 ราคา (Price) การกําหนดราคาการให้บริการ ควรเหมาะสมกับระดับ 

การใหบ้ริการชดัเจน  และง่ายต่อการจาํแนกระดบับริการท่ีแตกต่างกนั 

  2. ไม่สามารถแบ่งแยกการให้บริการ (Inseparability) การให้บริการเป็นการผลิต

และการบริโภคขณะเดียวกนั กล่าวคือ ผูข้ายหน่ึงรายสามารถใหบ้ริการลูกคา้ในขณะนั้นไดห้น่ึงราย 

เน่ืองจากผูข้ายแต่ละรายมีลกัษณะเฉพาะตวัไม่สามารถให้คนอ่ืนให้บริการแทนได ้เพราะตอ้งผลิต

และบริโภคในขณะเดียวกนั ทาํใหก้ารขายบริการอยูใ่นวงจาํกดัในเร่ืองของเวลา 

   การให้บริการเพื่อแก้ปัญหาข้อจาํกัดด้านเวลาแก้ไข โดยกําหนดมาตรฐาน 

ดา้นเวลาการให้บริการเด่ียว หรือใช้เคร่ืองมือ การรักษาคนไขข้องจิตแพทยจ์ดัเป็นกลุ่มเล็กแทน 

การให้คาํปรึกษาเป็นรายบุคคล หรือกาํหนดเวลาไวว้่า รักษาคนไขป้ระมาณ 30 นาทีต่อหน่ึงราย

แทน 60 นาที 

   2.1 ไม่แน่นอน (Variability) ลกัษณะของบริการไม่แน่นอนข้ึนอยู่กบัว่าผูข้าย

บริการเป็นใคร จะให้บริการเม่ือไหร่ ท่ีไหน และอย่างไร หมอผ่าตดัหัวใจ คุณภาพในการผ่าตดั

ข้ึนอยู่กบัสภาพจิตใจ  และความพร้อมในการผ่าตดัแต่ละรอบ  ดงันั้นผูซ้ื้อบริการจะตอ้งรู้ถึงความ

ไม่แน่นอนในบริการ  และสอบถามผูอ่ื้นก่อนท่ีจะเลือกรับบริการในแง่ผูข้ายบริการจะตอ้งมีการ

ควบคุมคุณภาพทาํได ้2 ขั้นตอน คือ 

    2.1.1 ตรวจสอบ คดัเลือก และฝึกอบรมพนกังานท่ีให้บริการ รวมทั้งมนุษย์

สัมพนัธ์ของพนกังานท่ีใหบ้ริการท่ีดี 

    2.1.2 ตอ้งสร้างความพอใจให้ลูกคา้ โดยเน้นการใช้  การรับฟังคาํแนะนํา 

และขอ้เสนอแนะของลูกคา้ การสํารวจขอ้มูลลูกคา้ และการเปรียบเทียบ ทาํให้ได้รับข้อมูลเพื่อ 

การแกไ้ขปรับปรุงบริการใหดี้ข้ึน 

   2.2 ไม่สามารถเก็บไว้ได้ (Perish ability) บริการไม่สามารถผลิตเก็บไว้ได้

เหมือนสินคา้อ่ืน ถ้าความตอ้งการมีสมํ่าเสมอ การให้บริการก็จะไม่มีปัญหา แต่ถ้าลกัษณะความ

ตอ้งการไม่แน่นอนจะทาํใหเ้กิดปัญหาคือ บริการไม่ทนัทีหรือไม่มีลูกคา้ 



25 

 3.4 ส่วนประสมการตลาดของธุรกจิโรงแรม 

  วชิราภรณ์  โลหะชาละ (2545, น . 28-31) กล่าวว่า การตลาดธุรกิจโรงแรม 

มีลกัษณะพื้นฐานท่ีไม่แตกต่างไปจากธุรกิจอ่ืน มีปัจจยัท่ีควบคุมไม่ไดแ้ละปัจจยัท่ีควบคุมได ้เช่น 

สภาพอากาศ สภาวการณ์ผกผนัของค่าเงิน เป็นต้น ส่วนปัจจยัท่ีควบคุมได้คือ ตวัแปรภายใน 

(Internal Variables) หรือท่ีเรียกกนัวา่ ส่วนผสมการตลาด (Marketing Mix) 

  ส่วนผสมการตลาดของโรงแรมประกอบดว้ย 

  1. ผลิตภณัฑ์ ได้แก่ ส่วนผสมผลิตภณัฑ์ (Product Mix) ทุกอย่างท่ีโรงแรมสร้าง

และจดัหาเพื่อใหบ้ริการแก่ลูกคา้ เช่น 

   1.1 สถานท่ีตั้ง การก่อสร้าง การออกแบบ ขนาดของอาคารและบา้นพกั จาํนวน

ห้องพกั การออกแบบตกแต่งห้องพกั ห้องอาหาร ห้องจดัเล้ียง ห้องประชุม สระว่ายนํ้ า ศูนยธุ์รกิจ 

และส่วนต่าง ๆ ของโรงแรม การใหแ้สงสี ส่ิงอาํนวยความสะดวก ตลอดจนการบาํรุงรักษา 

   1.2 องคป์ระกอบของการบริการ ประเภทรูปแบบ จาํนวน ความรู้ ความสามารถ 

ทศันคติและเคร่ืองแบบของพนกังาน ความปลอดภยั 

   1.3 ช่ือตรา และตาํแหน่งทางการตลาดของโรงแรม 

   1.4 ภาพลกัษณ์และช่ือเสียง 

   1.5 การบริการเสริมอ่ืน ๆ 

  2. ราคา  มีทั้งราคาปกติ ราคาพิเศษเฉพาะกลุ่มลูกคา้ และราคาสําหรับการส่งเสริม

การขาย แต่ละส่วนของผลิตภณัฑ ์เช่น การจดัเล้ียง การจดัประชุม 

  3. ช่องทางการจดัจาํหน่าย โดยผา่นระบบการสํารองห้องพกั การขายโดยผา่นโรงแรม

ในเครือบริษทัตวัแทนจาํหน่ายการท่องเท่ียว ผูป้ระกอบธุรกิจจดันาํเท่ียว สายการบิน และอ่ืน ๆ 

  4. การส่งเสริมการตลาด โดยใช้ส่วนผสมการส่งเสริมการตลาด 4 ประเภท คือ  

การโฆษณา (Advertising) การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) 

และการขายโดยบุคคล (Personal Selling)  

  ฉตัรยาพร  เสมอใจ (2549, น. 224-228) กล่าววา่ เม่ือนกัการตลาดทราบถึงช่องวา่ง

ระหว่างการบริการท่ีเกิดข้ึนกับพฤติกรรมผูบ้ริโภคแล้ว นักการตลาดจะต้องตัดสินใจเก่ียวกับ 

ส่วนประสมทางการตลาดสําหรับการบริการซ่ึงประกอบด้วย 8p’s ซ่ึงมุ่งเน้นเพื่อการตอบสนอง

ความต้องการและสร้างความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพ ส่วนประสมทาง

การตลาดสาํหรับการบริการประกอบดว้ย 
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  1. คุณลกัษณะของผลิตภณัฑ์หรือบริการนกัการตลาดจะตอ้งออกแบบผลิตภณัฑ์

หรือบริการใหมี้คุณลกัษณะท่ีดีพร้อม สมบูรณ์ เหนือคู่แข่ง และเป็นท่ีตอ้งการของผูบ้ริโภค 

  2. ราคา นกัการตลาดจะตอ้งกาํหนดราคาผลิตภณัฑ์หรือบริการให้เหมาะสมเม่ือ

เปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนั ตน้ทุนท่ีเกิดข้ึน และคุณภาพของผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ 

  3. การจดัจาํหน่าย การจดัจาํหน่ายก็ต้องพิจารณาถึงความสะดวกสบายในการ

บริการ การส่งมอบสู่ลูกคา้ สถานท่ี และเวลาในการส่งมอบ กล่าวคือ ลูกคา้ควรจะเขา้ถึงไดง่้ายท่ีสุด

เท่าท่ีจะเป็นไปได ้ในเวลาและสถานท่ีท่ีลูกคา้เกิดความสะดวกท่ีสุด 

   การเลือกช่องทางในการนาํส่งบริการท่ีเหมาะสมข้ึนอยูก่บัลกัษณะของบริการ 

แต่ละประเภท ถา้เป็นการบริการดา้นขอ้มูลสามารถอาศยัเทคโนโลยีติดต่อส่ือสารผา่นคอมพิวเตอร์

ไดโ้ดยการเปิดเวบ็ไซตติ์ดต่อกบัลูกคา้และคู่คา้อ่ืน ๆ เพื่อเกิดความรวดเร็ว 

   การจดัจาํหน่ายการบริการมีรายละเอียดมากกว่าการหาช่องทางท่ีเหมาะสม  

แต่ตอ้งพิจารณาถึงทาํเลท่ีตั้ง เน่ืองจากบริการบางประเภทลูกคา้ตอ้งเดินทางไปถึงสถานท่ีบริการ

ด้วยตนเอง จึงต้องการอาคารและสถานท่ีท่ีเหมาะสมและการส่งมอบบริการแก่ลูกค้า เน่ืองจาก

บริการเป็นกระบวนการท่ีมีลูกคา้เขา้มาเก่ียวขอ้งอยูใ่นกระบวนการดว้ยมากกวา่ โดยเปรียบเทียบกบั

สินค้าและบริการบางประเภท ลูกค้าต้องเก่ียวข้องอยู่ในกระบวนการแทบจะตลอดเวลา เช่น  

การรักษาโรค การตดัผม หรือการโดยสารเคร่ืองบิน เป็นตน้ กระบวนการในการส่งมอบบริการจึง

ควรไดรั้บการพิจารณาอยา่งถ่ีถว้น  เพราะจะเป็นส่วนสาํคญัท่ีสุดท่ีลูกคา้จะตดัสินใจวา่บริการท่ีพวก

เขาได้รับ คุ้มค่ากับมูลค่าของเงินท่ีพวกเขาจ่ายไปหรือไม่ และสุดท้ายคือเวลาในการรับและ

ให้บริการท่ีต้องคํานึงถึงความต้องการในการใช้บริการของลูกค้าเป็นหลัก และพิจารณ า 

การกาํหนดเวลาในการใหบ้ริการของธุรกิจ 

   ผูป้ระกอบการจะตอ้งตดัสินใจเสนอคุณลกัษณะท่ีเด่นของผลิตภณัฑ์ท่ีขายให้มี

ความสะดวกในการจดัหาของผูบ้ริโภค นอกจากน้ี ผูป้ระกอบการจะตอ้งพิจารณาถึงแหล่งท่ีตั้งของ

โรงงาน คลงัสินคา้ การขนส่งต่าง ๆ ท่ีรวดเร็วและประหยดั ตลอดจนการเลือกเฟ้นคนกลางต่าง ๆ 

ในการช่วยเหลือผา่นผลิตภณัฑห์รือบริการไปยงัผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

  4. การส่งเสริมการตลาด  การส่งเสริมการตลาดจะช่วยกระตุน้ให้ลูกคา้ทาํตามใน

ส่ิงท่ีเราคาดหวงั  ไดแ้ก่ และตระหนกัถึงตวัผลิตภณัฑ์เกิดความตอ้งการใช ้และตดัสินใจซ้ือและซ้ือ

มากข้ึน  โดยอาศยัเคร่ืองมือท่ีแตกต่างกนัในการส่งเสริมพฤติกรรมของลูกคา้ ไดแ้ก่ การโฆษณา 

การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การขายโดยใช้พนักงานขาย และการตลาดทางตรงท่ีมี

คุณสมบติั ขอ้ดี และขอ้จาํกดัท่ีแตกต่างกนั ดงันั้นจึงตอ้งพิจารณาให้เหมาะสมกบัความตอ้งการใช้

งาน รวมถึงความแตกต่างของผูบ้ริโภคท่ีไม่เพียงแต่มีความตอ้งการในการบริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีมี
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ความแตกต่างกนัแลว้ การบริโภคส่ือและแนวทางในการตดัสินใจของแต่ละบุคคลก็มีความแตกต่าง

กนัไปดว้ย ดงันั้นส่ิงท่ีสําคญัในการวางแผนการส่งเสริมการตลาด ธุรกิจตอ้งพิจารณาถึงพฤติกรรม

และความต้องการของลูกค้า เพื่อท่ีจะเลือกวิธีติดต่อส่ือสารท่ีสามารถเข้าถึงและจูงใจลูกค้าได้

เหมาะสม  ผูป้ระกอบการจะตอ้งพิจารณาถึงการเลือกใชว้ธีิการโฆษณาส่ือสําหรับการโฆษณา และ

วิธีการส่งเสริมการขาย เพื่อให้สามารถจูงใจให้ผูบ้ริโภคเข้าใจในผลิตภณัฑ์หรือบริการ และ

ตดัสินใจซ้ือ 

  5. กระบวนการเป็นการสร้างสรรค์และการส่งมอบส่วนประกอบของผลิตภณัฑ ์ 

โดยอาศยักระบวนการท่ีวางแผนมาเป็นอย่างดี กลยุทธ์ท่ีสําคญัสําหรับการบริการคือ เวลาและ

ประสิทธิภาพในการบริการ ดงันั้นกระบวนการบริการท่ีดีจึงควรมีความรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ

ในการส่งมอบ รวมถึงตอ้งง่ายต่อการปฏิบติัการ เพื่อใหพ้นกังานไม่เกิดความสับสน ทาํงานไดอ้ยา่ง

ถูกตอ้งและมีแบบแผนเดียวกนั และงานท่ีไดต้อ้งดีมีประสิทธิภาพ 

  6. บุคลากร การบริการตอ้งมีความเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัคนทั้งผูใ้ห้และผูรั้บบริการ 

บุคลากรเป็นปัจจยัสําคญัท่ีอาจทาํให้ลูกคา้รับรู้ถึงคุณภาพหรือเป็นผูท้าํลายคุณภาพก็ได ้บริษทัตอ้ง

เตรียมกระบวนการเก่ียวกบัคนหรือบุคลากรเป็นสําคญั ตั้งแต่การสรรหา  รับฝึกอบรม กระตุ้น

พนกังาน โดยเฉพาะพนกังานในส่วนตอ้งติดต่อกบัลูกคา้โดยตรง บุคลากรเป็นส่วนสําคญัท่ีจะทาํ

ให้ธุรกิจประสบความสําเร็จ เน่ืองจากบุคลากรจะเขา้มาเก่ียวขอ้งกบักระบวนการบริการมากท่ีสุด 

บุคลากรสามารถสร้างความพึงพอใจ ดึงลูกคา้กลบัมา หรือไล่ลูกคา้ไปไดจ้ากการปฏิสัมพนัธ์กบั

ลูกคา้สูง  ตวัอย่างเช่น การตดัผม การรักษาพยาบาล การติดต่อทาํธุรกรรมท่ีธนาคาร เป็นตน้ จน

สามารถกล่าวได้ว่า บุคลากรเป็นสินทรัพยท่ี์สําคญัท่ีสุดในองค์การ  ถึงแมว้่าปัจจุบนัจะมีการนํา

เทคโนโลยีเขา้มาช่วยในกระบวนการบริการมากข้ึน ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงท่ีช่วยใหเ้กิดความสะดวกและ

ประหยดัตน้ทุนดา้นบุคลากรในบางส่วนและช่วยให้กระบวนการบริการรวดเร็วยิ่งข้ึน โดยเฉพาะ

ในส่วนท่ีตอ้งปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้ เช่น การใชเ้คร่ืองฝาก-ถอนเงินอตัโนมติัสําหรับธุรกิจธนาคารท่ี

ช่วยลดคนในแถวคอยของธนาคาร เป็นตน้ 

  7. ส่ิงมีตวัตนท่ีมองเห็นได้  เป็นองค์ประกอบของธุรกิจบริการท่ีลูกค้าสามารถ

มองเห็นและใชเ้ป็นเกณฑ์ในการพิจารณา และตดัสินใจซ้ือบริการได ้ตวัอย่างของส่ิงท่ีมองเห็นได ้

เช่น อาคารสํานักงานของบริษทั ทาํเลท่ีตั้ง รถยนต์ของบริษทั การตกแต่งสํานักงานของบริษัท  

เคร่ืองมือต่าง ๆ ท่ีใช้พนกังาน สัญลกัษณ์ของบริษทั ส่ิงพิมพท่ี์บริษทัจดัทาํหรือเลือกใช้ และส่ิงท่ี

มองเห็นไดต่้าง ๆ ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีจะสะทอ้นถึงรูปแบบและคุณภาพของบริษทั ถึงแมบ้างคร้ังส่ิงท่ีมี

ตวัตนบางอย่างอาจไม่มีส่วนช่วยให้การบริการมีประสิทธิภาพสูงข้ึนมากนกั แต่จะช่วยเสริมสร้าง
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ความมัน่ใจให้แก่ลูกคา้ และเป็นการสะทอ้นถึงรสนิยมของลูกคา้ไปดว้ย ซ่ึงจะเป็นส่วนประกอบ 

ในการพิจารณาตดัสินใจ 

  สรุป การบริการโรงแรม หมายถึง การบริการของโรงแรมท่ีจะต้องมีอาหาร 

เคร่ืองด่ืม และท่ีพกัไวบ้ริการคนเดินทางท่ีจ่ายค่าบริการนั้น  กิจกรรมท่ีเกิดข้ึนระหวา่งโรงแรม และ

ผูใ้ชบ้ริการ เช่น การอาํนวยความสะดวก การช่วยเหลือ การให้ความกระจ่าง ความกระตือรือร้นต่อ

การให้บริการผูอ่ื้น การยิ้มแยม้แจ่มใส ให้การตอ้นรับด้วยไมตรีจิตท่ีดีต่อผูใ้ช้บริการ ส่ิงเหล่าน้ี

จะตอ้งเป็นไปอยา่งมีคุณภาพทาํให้ผูใ้ชบ้ริการมีความพึงพอใจและประทบัใจกบัการให้บริการของ

โรงแรม 

 

4. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

 การะเกด แกว้มรกต (2554) ไดท้าํการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ

การเลือกใช้บริการโรงแรมของนกัท่องเท่ียวชาวไทยในจงัหวดักระบ่ี เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการโรงแรมของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในจงัหวดักระบ่ี 

เพื่อเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการโรงแรมของนักท่องเท่ียว

ชาวไทยในจงัหวดักระบ่ี พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 20-30 ปี                       

มีสถานภาพโสด จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพลูกจา้ง/รับจา้ง มีถ่ินท่ีอยูใ่นภาคใต ้มีรายไดต้ ํ่า

กว่า 10,000 บาทต่อเดือนของครอบครัว มีรายจ่ายตํ่ ากว่า 10,000 บาทต่อเดือน พฤติกรรม 

การเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนกัท่องเท่ียวชาวไทยส่วนใหญ่ พบวา่ระยะเวลาในการเขา้พกั 2 คืน

ต่อคร้ัง เพื่อ/ญาติพี่นอ้งเป็นผูมี้ส่วนในการตดัสินใจในการเลือกท่ีพกั  จองห้องพกับริเวณเคาน์เตอร์

ของโรงแรม เลือกพกัประเภทห้องมาตรฐาน (เตียงเด่ียว)  อตัราค่าห้องพกัใช้บริการ 500-999 บาท 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการโรงแรมของนักท่องเท่ียวชาวไทย 

ในจงัหวดักระบ่ี เรียงตามลาํดบัท่ีอยู่ในระดบัมาก มี 5 ดา้น คือ ด้านการจดัจาํหน่าย ดา้นลกัษณะ 

ทางกายภาพ ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ ด้านผลิตภัณฑ์ และระดับปานกลาง 3 ด้าน คือ  

ดา้นราคา ดา้นประสิทธิภาพและคุณภาพ ดา้นการส่งเสริมการตลาด และการเปรียบเทียบปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนกัท่องเท่ียวชาวไทยในจงัหวดักระบ่ี 

จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล พบวา่ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน รายจ่ายเฉล่ียต่อ

เดือนต่างกนั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนกัท่องเท่ียว

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัท่ีระดบั 0.05  
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 ชูศกัด์ิ  ชูศรี (2554) ไดท้าํการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อนกัท่องเท่ียวชาวต่างประเทศ

ในการเลือกใชบ้ริการท่ีพกัแรม  ประเภทรีสอร์ทในอาํเภอเกาะสมุย  จงัหวดัสุราษฏร์ธานี เพื่อศึกษา

ปัญหาท่ีเกิดข้ึนกับนักท่องเท่ียวชาวต่างประเทศระหว่างท่ีใช้บริการรีสอร์ทในอาํเภอเกาะสมุย 

จงัหวดัสุราษฏ์ธานี และเพื่อศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อนกัท่องเท่ียวชาวต่างประเทศในการเลือก

บริการรีสอร์ทในอาํเภอเกาะสมุย จงัหวดัสุราษฏร์ธานี พบว่าปัญหาท่ีเกิดข้ึนกบันกัท่องเท่ียวชาว

ต่างประเทศระหว่างท่ีใช้บริการรีสอร์ทในอาํเภอเกาะสมุย จงัหวดัสุราษฏร์ธานี อนัดบัแรกคือ 

บริการไม่ตลอด 24 ชั่วโมง รองลงมาไม่มีสระว่ายนํ้ า และใช้เวลานานเม่ือเช็คอิน/เช็คเอ้าท ์

โดยปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกบริการ                        

รีสอร์ทมากท่ีสุด อนัดบัแรกคือ ปัจจยัดา้นสถานท่ี รองลงมาเป็นปัจจยัดา้นส่ิงอาํนวยความสะดวก 

และปัจจยัดา้นราคา ตามลาํดบั 

 ธัญวรัตน์  อัศยานนท์ (2554) ได้ทําการศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อนักท่องเท่ียว

ชาวต่างชาติในการเลือกใช้บริการท่ีพักแรมในอําเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม่   พบว่าผู ้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชายมากกวา่เพศหญิง ส่วนมากมีอายรุะหวา่ง 31-40 ปี มีสถานภาพ

โสดและประกอบธุรกิจส่วนตวัโดยส่วนมากนกัท่องเท่ียวต่างชาติท่ีเขา้มาท่องเท่ียวในไทยมีรายได้

อยูใ่นช่วง 30,001-60,000 เหรียญสหรัฐต่อปี  มีสถานท่ีพกัปัจจุบนัเป็นบา้นส่วนตวัดูหนงั/ฟังเพลง

และเล่นกีฬาเป็นงานอดิเรก ส่วนใหญ่มักมาเท่ียวเป็นกลุ่ม กลุ่มละประมาณ 2-3 คน และ 

มีความสัมพนัธ์เป็นเพื่อน โดยส่วนมากจะมาท่องเท่ียวเป็นเวลา 1-3 สัปดาห์ นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่

สนใจท่ีพกัแรมประเภท โรงแรม โดยมีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการมาเท่ียวต่อคร้ังต่อคนโดยไม่รวมค่า

เดินทางมาเชียงใหม่มากกวา่ 10,000 บาท มีการเดินทางไปท่องเท่ียวยงัประเทศต่าง ๆ โดยเฉล่ียปีละ 

1 คร้ัง โดยส่วนใหญ่ช่ืนชอบการท่องเท่ียวแบบธรรมชาติและอิทธิพลท่ีมีต่อการตดัสินใจในการ

เดินทางมาท่องเท่ียวเชียงใหม่ คือ กลุ่มเพื่อนหรือคนรู้จกั 

 อรุณี  ลอมเศรษฐี (2554) ไดท้าํการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของนกัท่องเท่ียว

ชาวต่างชาติในการเลือกใชบ้ริการท่ีพกัในเขตกรุงเทพมหานคร ไดท้าํการศึกษา 1) ระดบัของปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการท่ีพกัของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติ  

2) ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการท่ีพักของ

นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ 3) ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัเก่ียวกบัประสบการณ์พกัแรมของ

นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติกบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการท่ีพกัตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

และ 4) ศึกษาปัญหาและข้อเสนอแนะในการตัดสินใจเลือกใช้บริการท่ีพักของนักท่องเท่ียว

ชาวต่างชาติ ผลการศึกษาพบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการท่ี

พกัของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติเรียงลาํดับจากมากไปหาน้อย ได้แก่ ด้านท่ีพกัและการบริการ  
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ด้านสถานีท่ีหรือช่องทางการจดัจาํหน่าย ด้านพนักงานให้บริการและด้านลกัษณะทางกายภาพ  

ดา้นกระบวนการบริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นราคา โดยมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้

บริการท่ีพกัของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในระดับสูง ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการท่ีพกัของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ ไดแ้ก่ เพศ ภูมิลาํเนา อาย ุ ระดบัการศึกษา อาชีพ 

สถานภาพสมรส และรายได้ของนกัท่องเท่ียว ประสบการณ์พกัแรม และปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดด้านท่ีพกัและการบริการด้านราคา ด้านสถานท่ีหรือช่องทางการจดัจาํหน่าย ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด ดา้นพนกังานให้บริการดา้นกระบวนการบริการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพมี

ความสัมพนัธ์กัน ซ่ึง อรุณี ลอมเศรษฐี ยงัได้กล่าวสรุปผลการศึกษาไวอี้กว่า ปัจจยัส่วนบุคคล 

ประสบการณ์พกัแรม และส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัของ

นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ ผูป้ระกอบธุรกิจท่ีพกัสามารถนาํผลการคน้ควา้อิสระในคร้ังน้ีไปใช้เป็น

แนวทางในการดาํเนินธุรกิจท่ีพกัแรมในเขตกรุงเทพมหานครได ้โดยไม่ควรมีการพฒันากลยุทธ์

ทางการตลาดให้สอดคล้องกบัความตอ้งการของนักท่องเท่ียว มีการประเมินความพึงพอใจของ

นกัท่องเท่ียวเพื่อนาํผลท่ีไดม้าปรับปรุงการให้บริการและพยายามสร้างความแตกต่างของสินคา้และ

การใหบ้ริการ 

 จติกา  คุ ้มเรือน (2559) ได้ทาํการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ 

การกาํหนดกลยุทธ์ทางการตลาดและการเลือกใช้บริการโรงแรม 4 ดาว ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย

ในเขตเมืองพัทยา เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของธุรกิจท่ีส่งผลต่อ 

การกาํหนดกลยุทธ์การตลาดของโรงแรมระดบั 4 ดาว ในเมืองพฒันา และเพื่อศึกษาปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้าท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 4 ดาว  

ของนกัท่องเท่ียวชาวไทยในเมืองพทัยา พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของธุรกิจ 

(7P’s) คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด  

ดา้นบุคลากร ดา้นภาพลกัษณ์และการนาํเสนอ และดา้นกระบวนการให้บริการ ส่งผลต่อการกาํหนด

กลยุทธ์ทางการตลาดของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเมืองพทัยา โดยโรงแรมมีระบบการบริหาร

เหมือนกนัจะมีกระบวนการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ์ท่ีคลา้ยคลึงกนัสําหรับปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า (7Cs) ท่ี มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บ ริการของ

นกัท่องเท่ียวชาวไทยในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นคุณค่าท่ีจะไดรั้บ ดา้นความสะดวก 

ดา้นการติดต่อส่ือสาร และดา้นความสบาย ในขณะท่ีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นตน้ทุน 

ดา้นการดูแลเอาใจใส่ และดา้นความสําเร็จในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้นั้นมีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจใช้บริการโรงแรมระดบั 4 ดาวของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา 

อยา่งไม่มีนยัสาํคญัทางสถิติ   
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 ชลธิชา เตชวชัรมงคล (2559) ได้ทาํการศึกษาการตดัสินใจเลือกใช้บริการโรงแรม 

ระดบั 5 ดาว ในเขตพื้นท่ี อาํเภอหัวหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลต่อการการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรมระดบั 5 ดาว ในเขตพื้นท่ี อาํเภอหัวหิน 

จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่าง

กนั ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ และรายได ้มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรมระดบั 5 ดาว 

ในเขตพื้นท่ีอาํเภอหัวหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.05 การตดัสินใจเลือกใช้บริการ พบว่า ส่วนใหญ่นักท่องเท่ียวชาวไทยเลือกใช้บริการโรงแรม

ระดบั 5 ดาว เพราะช่ือเสียงของโรงแรม จาํนวน 293 คน คิดเป็นร้อยละ 18.90 เขา้พกัต่อคร้ัง 2 คืน 

จํานวน 187 คน คิดเป็นร้อยละ 46.80 โดยเดินทางร่วมกับครอบครัว/ ญาติ  จํานวน 148 คน 

คิดเป็นร้อยละ 37.00 ใช้บริการโรงแรมระดบั 5 ดาว ท่ีหัวหิน 1 คร้ังต่อปี จาํนวน 188 คน คิดเป็น

ร้อยละ 47.00 และ จองห้องพักผ่านเว็บไซต์ Online Travel Agency หรือ OTA จาํนวน 147 คน  

คิดเป็นร้อยละ 36.80  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรม

ระดบั 5 ดาว ในเขตพื้นท่ีอาํเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ พบวา่ ประกอบดว้ยองคป์ระกอบ 4 

ตวัแปร เรียงลาํดบัความสําคญัจากมากไปนอ้ย คือปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นสถานท่ี/ช่องทางการจดั

จาํหน่าย ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยดา้นท่ีมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัคือ 

ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการตลาด ส่วนด้านท่ีมีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงกันข้ามคือ  

ด้านผลิตภณัฑ์ และดา้นสถานท่ี/ ช่องทางการจดัจาํหน่าย ซ่ึงตวัแบบท่ีได้มีความแม่นยาํในการ

พยากรณ์ร้อยละ 19.4 

 จากวรรณกรรมท่ีเก่ียวข้อง ผูศึ้กษาได้เล็งเห็นว่าส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการ

ตดัสินใจเลือกใช้บริการโรงแรม ผูบ้ริโภคมีด้วยกนัหลากหลายองค์ประกอบ ได้แก่ ปัจจยัส่วน

บุคคล คือ เพศ อายุ ระดบัการศึกษาอาชีพ สถานภาพ และรายไดต่้อเดือน ส่วนปัจจยัส่วนประสม

การตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ดา้นกระบวนการ ดา้นบุคคล และดา้นกายภาพ โดยผูศึ้กษาจะนาํแนวคิดขา้งตน้มาเป็นแนวทางใน

การเก็บขอ้มูล ประมวลผลทางสถิติเพื่อท่ีจะนาํผลท่ีไดม้าปรับใชใ้ห้เหมาะสมกบัสภาพทอ้งถ่ินใน

เขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก ต่อไป 

 



 

บทที ่3 

วธีิดาํเนินการศึกษา 

 

 

 การวิจัยคร้ังน้ีเป็นการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) เพื่อมุ่งศึกษาปัจจัยส่วน

ประสมการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมของนักท่องเท่ียวในเขตอาํเภอเมือง 

จงัหวดัพิษณุโลก ซ่ึงผูศึ้กษาไดด้าํเนินการตามขั้นตอนโดยพิจารณาจากองคป์ระกอบดงัน้ี 

 1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

 2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 

 3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

 4. การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 

 1.1 ประชากร 

   ประชากรเป็นนกัท่องเท่ียวในเขตจงัหวดัพิษณุโลกท่ีไม่ทราบแน่นอน 

 1.2 กลุ่มตัวอย่าง 

   กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชเ้ป็นนกัท่องเท่ียวในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก จาํนวน 400 คน 

ซ่ึงคาํนวณหากลุ่มตัวอย่างโดยประชากรเป็นนักท่องเท่ียวในเขตจังหวดัพิษณุโลกท่ีไม่ทราบ

แน่นอน กลุ่มตวัอยา่งดงัแสดงในตารางท่ี 3.1 

 

ตารางท่ี 3.1 กลุ่มตวัอยา่ง ของนกัท่องเท่ียวชาวไทยในเขตจงัหวดัพษิณุโลก 

 

รายช่ือโรงแรมในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก กลุ่มตวัอยา่ง 

1.โรงแรมไพลิน  พิษณุโลก 42 

2.โรงแรมทอ็ปแลนด ์ 33 

3.โรงแรมไอยรา แกรนดพ์าเลซ  55 

4.โรงแรมอมรินทร์ลากนู 57 

5.โรงแรม Hansaman Hotel  28 
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ตารางท่ี 3.1 (ต่อ) 

 

รายช่ือโรงแรมในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก กลุ่มตวัอยา่ง 

6.โรงแรมรัตนาปาร์ค  36 

7.โรงแรมเรือนแพ รอยลัปาร์ค 37 

8.โรงแรมรัตนาววิ   โฮเตล็ 54 

9.โรงแรมเดอะ พาร์ค 58 

รวม 400 

 

2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา 

 

 2.1 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 

  เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา ผูศึ้กษาใช้แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสม

การตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรมในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก ท่ีผูศึ้กษา

สร้างข้ึน แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ตอน ดงัน้ี 

  ตอนที ่1 คาํถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ  อาย ุ 

ระดบัการศึกษา  อาชีพ  สถานภาพสมรส  รายไดค้รอบครัวเฉล่ียต่อเดือน แหล่งขอ้มูลของโรงแรม  

ประเมินทางเลือกและตดัสินใจเลือกใช้บริการโรงแรม หลกัประกันของโรงแรม  แรงจูงใจการ

เลือกใชบ้ริการโรงแรม  และส่ิงท่ีทาํใหต้ดัสินใจมาพกัท่ีโรงแรม 

  ตอนที ่2 เป็นคาํถามเก่ียวกับความสําคัญของส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการ

ตดัสินใจเลือกใช้บริการโรงแรม ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก มีทั้ งหมด 7 ด้าน ได้แก่ 

1) ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) คาํถาม จาํนวน 5 ขอ้ 2) ดา้นราคา (Price) จาํนวน 5 ขอ้ 3) ดา้นการจดั

จาํหน่าย (Place) จาํนวน 5 ข้อ 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) จาํนวน 5 ข้อ 5) ด้าน

กระบวนการ (Process) จาํนวน  4 ขอ้  6) ด้านบุคคล (People) จาํนวน 5 ขอ้ และ 7) ด้านกายภาพ 

(Physical evidence) จาํนวน 3 ขอ้ รวมคาํถามทั้งส้ิน 32 ขอ้ 
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  ซ่ึงลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale)  

ตามแบบของ (Likert Scale) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval Scale)  

แบ่งออกเป็น 5 ระดบั ซ่ึงเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี (ธานินทร์  ศิลป์จารุ, 2550, น. 75) 

  มากท่ีสุด  เกณฑก์ารใหค้ะแนน 5 คะแนน 

  มาก   เกณฑก์ารใหค้ะแนน 4 คะแนน 

  ปานกลาง  เกณฑก์ารใหค้ะแนน 3 คะแนน  

  นอ้ย   เกณฑก์ารใหค้ะแนน 2 คะแนน 

  นอ้ยท่ีสุด  เกณฑก์ารใหค้ะแนน 1 คะแนน 

 

  ผู ้ศึกษาใช้วิ ธีการแสดงระดับของคะแนนเฉล่ีย (Mean) พิจารณาจากคะแนน 

ของคาํตอบแล้วนํามาแบ่งเป็นอันตรภาคชั้ นของคะแนน กําหนดเป็น 5 อันตรภาคชั้ น ใช้เกณฑ ์

การคาํนวณดงัน้ี 

 

  
จํานวนชั�น

ดคะแนนตํ�าสุ - ดคะแนนสูงสุ  =  
5

1-5
   = 0.80 (สรชยั พิศาลบุตร, 2552, น.110) 

 

  ดงันั้นการอภิปรายผลการวิจยัของลกัษณะแบบสอบถามท่ีใช้ระดบัการวดัขอ้มูล

ประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval scale) ผูศึ้กษาใชเ้กณฑเ์ฉล่ีย ดงัน้ี 

  คะแนนเฉล่ีย   4.21 – 5.00  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความสาํคญั 

      ในระดบัมากท่ีสุด 

  คะแนนเฉล่ีย   3.41 – 4.20  ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

      ในระดบัมาก 

  คะแนนเฉล่ีย   2.61 – 3.40  ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

      ในระดบัปานกลาง 

  คะแนนเฉล่ีย   1.81 – 2.60  ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

      ในระดบันอ้ย 

  คะแนนเฉล่ีย   1.00 – 1.80  ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

      ในระดบันอ้ยท่ีสุด 

  ตอนที่ 3 คาํถามเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมในเขตอาํเภอเมือง 

จงัหวดัพิษณุโลก แบบท่ีมีให้เลือกหลายคาํตอบ โดยให้เลือกขอ้ท่ีเหมาะสมท่ีสุด ไดแ้ก่ ปัจจยัการ

ตดัสินใจเลือกใช้บริการของโรงแรม ความคุ้มค่าต่อการตัดสินใจเลือกโรงแรม ความทันสมัย



35 

เทคโนโลยีของโรงแรม ความประทบัใจของโรงแรม ส่ิงอาํนวยความสะดวกของโรงแรม รูปแบบ

ของการทาํราคาและหอ้งพกั วธีิการรับชาํระเงินค่าห้องพกัของโรงแรม แหล่งขอ้มูลเพือ่เปรียบเทียบ                  

ราคาของโรงแรม การเลือกทําเลท่ีตั้ งของโรงแรม ส่ิงท่ีทําให้ตัดสินใจเลือกมาพกัโรงแรมซํ้ า  

การบริการของพนกังาน และความพึงพอใจของการพกัโรงแรม 

 2.2 ข้ันตอนการสร้างเคร่ืองมือ 

  ผูศึ้กษาไดด้าํเนินการสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัดงัน้ี 

  1. ศึกษาค้นควา้จากตาํรา เอกสาร บทความต่าง ๆ วรรณกรรมท่ีเก่ียวข้องกับ 

ตวัแปรท่ีจะศึกษาเพือ่เป็นแนวทางในการกาํหนดขอบเขตของการวิจยัและการสร้างแบบสอบถาม 

  2. กาํหนดขอบเขตของแบบสอบถามซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัต่าง ๆ โดยแบบสอบถาม 

ท่ีสร้างข้ึนมาจะตอ้งมีความชดัเจนและสอดคลอ้งกบัความมุ่งหมายของการวิจยั 

  3. นาํขอ้มูลท่ีไดศึ้กษามาสร้างเคร่ืองมือในการวิจยั คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) 

ใหค้รอบคลุมตามความมุ่งหมายของการวจิยั 

  4. นาํแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนไปเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อพิจารณาตรวจสอบ

ความเท่ียงตรง และเสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อนาํมาปรับปรุงแกไ้ข 

  5. ปรับปรุงแบบสอบถามตามขอ้เสนอแนะของอาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อตรวจสอบ

ปรับปรุงเน้ือหา และแกไ้ขเพื่อความสมบรูณ์ก่อนนาํไปทดสอบ (Try out)  

  6. ผูศึ้กษานําไปทดลองใช้ (Try-out) จาํนวน 30 ชุด กับกลุ่มประชากร ท่ีเป็น

นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีใชบ้ริการโรงแรมในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก ท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่งท่ี

ใช้ศึกษาในคร้ังน้ี โดยใช้โปรแกรมสําเร็จรูปหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา (∝-coefficient) ของครอนบาด 

(Cronbach) (พวงรัตน์  ทวรัีตน์ 2540: 125) โดยใชสู้ตร 

 

                          α  = 
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เม่ือ    α     หมายถึง   สัมประสิทธ์ิความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 

              n     หมายถึง    จาํนวนขอ้ของแบบสอบถาม 

                        
2

is    หมายถึง   ผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนรายขอ้ 

                        
2

ts    หมายถึง   ค่าความแปรปรวนของคะแนนในแต่ละส่วน 

 

ซ่ึงไดค้่าแอลฟ่า α = .8964  (ตามภาคผนวก)  
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3. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

  

 ผูศึ้กษาดําเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยการส่งและเก็บรวบรวมแบบสอบถาม 

ดว้ยตนเอง มีขั้นตอนดงัน้ี 

 1. ขอความร่วมมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากนักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีเข้าพกัใน

โรงแรม ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก  

 2. การเก็บข้อมูลจากแบบสอบถาม ผูศึ้กษาได้นําแบบสอบถามไปเก็บข้อมูลจาก

นกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการโรงแรม ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก จาํนวน 400 ชุด 

 3. การรวบรวมข้อมูล ผู ้ศึกษาได้แจกแบบสอบถามไป จํานวน 400 ชุด โดยมี

แบบสอบถามท่ีไดรั้บกลบัคืนมา มีครบถว้นความสมบูรณ์ จาํนวน 400 ชุด คิดเป็น 100 เปอร์เซ็นต ์

 ระยะเวลาในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 ในการศึกษาคร้ังน้ีใช้เวลาในการเก็บรวบรวมข้อมูล ระหว่างเดือน  กรกฎาคม – 

ธนัวาคม 2560 

 

4. การวเิคราะห์ข้อมูลและสถิติทีใ่ช้ 

 

 เม่ือเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามแลว้ นาํขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ

โดยใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์สาํเร็จรูป  และสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลประกอบดว้ย 

 4.1 การวเิคราะห์ข้อมูล 

  ตอนท่ี 1 วิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะสถานภาพส่วนบุคคล ของผูต้อบแบบสอบถาม 

ดว้ยการหาค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage)  

  ตอนท่ี 2 วเิคราะห์ขอ้มูลหาระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการ

ตดัสินใจเลือกใช้บริการโรงแรม ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก มีทั้งหมด 7 ด้าน โดยหา

ค่าเฉล่ีย ( x ) และค่า (S.D.) เบ่ียงเบนมาตรฐาน 

  ตอนท่ี 3 วิเคราะห์ขอ้มูลการตดัสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมของนักท่องเท่ียวใน

เขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก ของผูต้อบแบบสอบถาม ดว้ยการหาค่าความถ่ี (Frequency) และ

ค่าร้อยละ (Percentage)  
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 4.2 สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

  4.2.1 ค่าร้อยละ (Percentage) 
 

  
N

fp 100×
=     

 

เม่ือ   p    แทน  ร้อยละ 

          f    แทน  จาํนวนท่ีตอ้งการแปลงใหเ้ป็นร้อยละ 

          N   แทน  จาํนวนทั้งหมด 

 

  4.2.2 ค่าเฉลี่ย (Mean) ใชสู้ตร   

 

            x  
N

x
N

i
i∑

== 1  

 

  เม่ือ     x     แทน  ค่าเฉล่ีย 

        ix∑  แทน  ค่าของขอ้มูลแต่ละตวั 

            N     แทน  จาํนวนคน 

 

  4.23 ค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard  Deviation) ใชสู้ตร  ดงัน้ี   

 

S.D.  2
2

)(
N

x
N

x ∑∑ −=  

  เม่ือ  S.D.  แทน  ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

          x    แทน  คะแนน 

           N   แทน  จาํนวนคน 

                                  ∑ แทน  ผลรวม 



 

บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 

 การวิจัยคร้ังน้ีเป็นการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) เพื่อมุ่งศึกษาปัจจัยส่วน

ประสมการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมของนักท่องเท่ียวในเขตอาํเภอเมือง 

จงัหวดัพิษณุโลก ซ่ึงผูศึ้กษาไดด้าํเนินการตามขั้นตอนโดยพิจารณาจากองคป์ระกอบดงัน้ี 

 ตอนที ่1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล ของผูต้อบแบบสอบถาม  

 ตอนที ่2 ผลการวิเคราะห์ระดับความสําคัญของส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนกัท่องเท่ียวในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก 

 ตอนที ่3 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนกัท่องเท่ียว 

ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก 

 

ตอนที ่1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล ของผู้ตอบแบบสอบถาม  

 

 ขอ้มูลผูต้อบแบบสอบถามท่ีเก็บรวบรวมไดแ้ละเป็นขอ้มูลท่ีสมบูรณ์ สามารถวิเคราะห์

ได้  จ ํานวน 400 ฉบับ  ผลการวิ เคราะห์ ข้อมู ลปั จจัยส่ วนบุ คคล ของผู ้ตอบแบบสอบถาม  

ซ่ึงประกอบด้วย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ สถานภาพสมรส รายได้ครอบครัวเฉล่ียต่อเดือน 

แหล่งขอ้มูลของโรงแรม  ประเมินทางเลือกและตดัสินใจเลือกใช้บริการโรงแรม หลักประกนัของ

โรงแรม  แรงจูงใจการเลือกใชบ้ริการโรงแรม  และส่ิงท่ีทาํให้ตดัสินใจมาพกัท่ีโรงแรม ไดผ้ลดงัแสดง

ในตารางท่ี 4.1  
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ตารางท่ี 4.1  จาํนวนและร้อยละปัจจยัส่วนบุคคล ของผูต้อบแบบสอบถาม 

 

ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
จํานวน ร้อยละ 

(400 คน) (100.00) 

1.เพศ   

 ชาย 235 58.80 

 หญิง 165 41.30 

2.อายุ   

 ไม่เกิน 30 ปี 57 14.50 

 อาย ุ31-35 ปี 

อาย ุ36-40 ปี 

อาย ุ41-45 ปี 

อาย ุ46 ปีข้ึนไป 

77 

105 

90 

71 

19.30 

3.ระดับการศึกษา  26.30 

 ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี 

สูงกวา่ปริญญาตรี 

178 

152 

70 

44.50 

38.00 

17.50 

4.อาชีพ   

  นกัศึกษา 

พนกังานเอกชน 

ขา้ราชการ 

เจา้ของกิจการ/ผูป้ระกอบการ 

อ่ืน ๆ  

57 

146 

64 

110 

23 

14.25 

36.50 

16.00 

27.50 

5.75 

5.สถานภาพสมรส   

 โสด 

แต่งงาน 

หยา่ 

99 

241 

60 

24.80 

60.30 

15.00 
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ)  

 

ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
จํานวน ร้อยละ 

(400 คน) (100.00) 

6.รายได้ครอบครัวเฉลีย่เดือนละ   

 ตํ่ากวา่ หรือ 10,000 บาท 

10,001-20,000 บาท 

20,001-30,000 บาท 

30,001-40,000 บาท 

40,001 ข้ึนไป 

61 

110 

128 

73 

28 

15.30 

27.50 

32.00 

18.30 

7.00 

7.แหล่งข้อมูลของโรงแรม   

 บุคคล 

แหล่งธุรกิจ 

แหล่งข่าวทัว่ไป 

จากประสบการณ์ของผูท่ี้เคยใชแ้รงแรม 

82 

118 

140 

60 

20.50 

29.50 

35.00 

15.00 

8. ประเมินทางเลอืกและตัดสินใจเลอืกใช้บริการโรงแรม   

 ใชก้ารเปรียบเทียบคุณสมบติัของแต่ละโรงแรม 

เลือกจากหลายๆ โรงแรมท่ีหาท่ีดีท่ีสุดสําหรับตนเองเพียง

โรงแรมเดียว 

การออกแบบตกแต่งภายในโรงแรมมีความทนัสมยั 

การจดัสวน การตกแต่งบริเวณโดยรอบโรงแรมมีความ

สวยงามลงตวั 

107 

120 

90 

83 

26.80 

30.00 

22.50 

20.80 

9.หลกัประกนัของโรงแรม   

 มีการจดัการระบบรักษาความปลอดภยัท่ีทนัสมยั 

มีระบบการเก็บรักษาขอ้มูลของลูกคา้เป็นอยา่งดี 

มีระบบการรักษาความสะอาดของอุปกรณ์โรงแรมท่ีดี   

ไม่เกิดขอ้ผดิพลาดในการติดต่อจองห้องพกัล่วงหนา้   

130 

78 

92 

100 

32.50 

19.50 

23.00 

25.00 
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ)  

 

สถานภาพผู้ตอบแบบสอบถาม 
จํานวน ร้อยละ 

(400 คน) (100.00) 

10.แรงจูงใจการเลอืกใช้บริการโรงแรม   

 มีคุณสมบติัเพียงพอต่อความตอ้งการ 

ผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ 

มีราคาพิเศษสาํหรับผูพ้กัระยะยาว   

มีราคาพิเศษสาํหรับผูพ้กัประจาํ   

80 

98 

102 

120 

20.00 

24.50 

25.50 

30.00 

11.ส่ิงทีท่าํให้ตัดสินใจมาพกัทีโ่รงแรม     

 มีความปลอดภยั ไม่มีความเส่ียงอนัตราย 

ความคุน้เคย หรือเคยชินกบัโรงแรม 

มีสถานท่ีจอดรถเพียงพอสาํหรับลูกคา้   

ขั้นตอนการจองห้องพกัไม่ยุง่ยาก รวดเร็ว    

95 

130 

85 

90 

23.80 

32.50 

21.30 

22.50 

 

 จากตารางท่ี 4.1 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงเป็นนกัท่องเท่ียว 

ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก ในจาํนวนผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน พบวา่  

 1. เพศ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จาํนวน 235 คน คิดเป็นร้อยละ 

58.80 และเพศหญิง จาํนวน 165 คน คิดเป็นร้อยละ 41.30 

 2. อายุ ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น อายุ 36-40 ปี  จ ํานวน 105 คน คิดเป็น                 

ร้อยละ 26.30 รองลงมามีอายุ 41-45 ปี จาํนวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.50 อายุ 31-35 ปี จาํนวน 77 คน 

คิดเป็น ร้อยละ 19.30 อายุไม่เกิน 30 ปี จาํนวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14.30 และ อายุ 46 ปีขั้นไป 

จาํนวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 17.80   

 3. ระดบัการศึกษา ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาตํ่ากวา่ปริญญาตรี 

จาํนวน 178 คน คิดเป็นร้อยละ 44.50 รองลงมาระดบัปริญญา จาํนวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ  38.00 

และสูงกวา่ระดบัปริญญาตรี จาํนวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.50  

 4. อาชีพ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีอาชีพพนักงานเอกชน จาํนวน 146 คน               

คิดเป็นร้อยละ 36.50 รองลงมาอาชีพเจา้ของกิจการ/ผูป้ระกอบการ จาํนวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 

27.50 ข้าราชการ จาํนวน 64 คน คิดเป็น ร้อยละ 16.00 นักศึกษา จาํนวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 

14.30 และอาชีพอ่ืน ๆ จาํนวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.75   
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 5. สถานภาพสมรส ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีสถานภาพสมรสคือแต่งงาน 

จาํนวน 241 คน คิดเป็นร้อยละ 60.30 รองลงมามีสถานภาพโสด จาํนวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 

24.80 และสถานภาพหย่า จาํนวน 60 คน คิดเป็น ร้อยละ 16.00 นักศึกษา จาํนวน 57 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 14.30 และอาชีพอ่ืน ๆ จาํนวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.75 

 6. รายได้ครอบครัวเฉล่ียต่อเดือน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีรายได้ 20,001-

30,000บาทต่อเดือน จาํนวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 32.00 รองลงมามีรายได ้10,001-20,000 บาทต่อ

เดือน จาํนวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 27.50 รายได้ 30,001-40,000บาทต่อเดือน จาํนวน 73 คน  

คิดเป็นร้อยละ 18.30 รายไดต้ ํ่ากวา่ หรือ 10,000 บาทต่อเดือน จาํนวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 15.30 

และรายได ้40,001 บาทข้ึนไปต่อเดือน จาํนวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.00 

 7. แหล่งขอ้มูลของโรงแรม ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ไดข้อ้มูลของโรงแรมจาก

แหล่งข่าวทัว่ไป จาํนวน 140 คน คิดเป็นร้อยละ 35.00 รองลงมาแสวงหาขอ้มูลจากแหล่งธุรกิจ 

จาํนวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 29.50 จากบุคคล จาํนวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 20.50 และจาก

ประสบการณ์ของผูท่ี้เคยใชโ้รงแรม จาํนวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15.00   

 8. ประเมินทางเลือกและตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรม ผู ้ตอบแบบสอบถาม 

ส่วนใหญ่ เลือกจากหลาย ๆ โรงแรมท่ีหาท่ีดีท่ีสุดสําหรับตนเองเพียงโรงแรมเดียว จาํนวน 120 คน 

คิดเป็นร้อยละ 30.00 รองลงมาใชเ้ปรียบเทียบคุณสมบติัของแต่ละโรงแรม จาํนวน 107 คน คิดเป็น

ร้อยละ 26.80 การออกแบบตกแต่งภายในท่ีมีความทนัสมยั จาํนวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.50 

และการจดัสวน การตกแต่งบริเวณโดยรอบโรงแรมมีความสวยงามลงตวั จาํนวน 83 คน คิดเป็น

ร้อยละ 20.80  

 9. หลกัประกนัของโรงแรม ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ใชก้ารจดัการระบบรักษา

ความปลอดภยัท่ีทนัสมยั จาํนวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 32.50 รองลงมาโรงแรมจะต้องไม่เกิด

ขอ้ผิดพลาดในการติดต่อจองห้องพกัล่วงหน้า  จาํนวน 100 คน    คิดเป็นร้อยละ 25.00 มีระบบ 

การรักษาความสะอาดของอุปกรณ์โรงแรมท่ีดี  จาํนวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.00 และมีระบบ

การเก็บรักษาขอ้มูลของลูกคา้เป็นอยา่งดี จาํนวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 19.50   

 10. แรงจูงใจการเลือกใชบ้ริการโรงแรม ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีแรงจูงใจคือมี

ราคาพิเศษสําหรับผูพ้กัประจาํ จาํนวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00 รองลงมา มีราคาพิเศษสําหรับ 

ผูพ้กัระยะยาว จาํนวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 25.50 ผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ  จาํนวน 98 คน คิดเป็น

ร้อยละ 24.50 และมีคุณสมบติัเพียงพอต่อความตอ้งการ จาํนวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 20.00   
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 11. ส่ิงท่ีทาํให้ตดัสินใจมาพกัท่ีโรงแรม ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่พิจารณาจาก

ความคุ้นเคย หรือเคยชินกับโรงแรม  จาํนวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 32.50 รองลงมา มีความ

ปลอดภยั ไม่มีความเส่ียงอนัตราย  จาํนวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.80 ขั้นตอนการจองห้องพกัไม่

ยุ่งยาก รวดเร็ว จาํนวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.50 และมีสถานท่ีจอดรถเพียงพอสําหรับลูกค้า 

จาํนวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.30 

 

ตอนที ่2 ผลการวเิคราะห์ระดับความสําคญัของส่วนประสมการตลาดทีม่ต่ีอ 

 การตัดสินใจเลอืกใช้บริการโรงแรมของนักท่องเทีย่วในเขตอาํเภอเมอืง 

 จังหวดัพษิณุโลก 

 

 การวิเคราะห์ระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการเลือกใช้บริการ

โรงแรมของนักท่องเท่ียวในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก ซ่ึงปัจจยัส่วนประสมการตลาดซ่ึง

ประกอบด้วย 1) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 2) ด้านราคา (Price) 3) ด้านการจดัจาํหน่าย (Place)                    

4) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 5) ด้านกระบวนการ (Process) 6) ด้านบุคคล (People) 

และ 7) ดา้นกายภาพ (Physical evidence) โดยจาํแนกเป็นภาพรวมและรายขอ้ ขอ้มูลไดจ้ากการเก็บ

รวบรวมแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์ สามารถวเิคราะห์ได ้จาํนวน 400 ฉบบั 

 

ตารางท่ี 4.2 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมี 

 ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนกัท่องเท่ียวในเขตอาํเภอเมือง  

 จงัหวดัพิษณุโลก  

 

ด้านผลติภัณฑ์ ( X ) (S.D.) ระดับความสําคัญ 

1. หอ้งพกัมีหลากหลายรูปแบบ 4.42 0.852 มากท่ีสุด 

2. ขนาดห้องพกัมีความเหมาะสม 3.93 0.818 มาก 

3. รูปแบบห้องมีความทนัสมยัสวยงาม 3.35 1.033 ปานกลาง 

4. มีส่ิงอาํนวยความสะดวกภายในหอ้งพกัอยา่ง 

    เหมาะสม เช่น โทรทศัน์ ตูเ้ยน็  เคร่ืองทาํนํ้าอุ่น  

    อินเตอร์เน็ต  

2.69 1.634 ปานกลาง 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) 

 

ด้านผลติภัณฑ์ ( X ) (S.D.) ระดับความสําคัญ 

5. มีระบบรักษาความปลอดภยัท่ีไดม้าตรฐาน 3.04 1.322 ปานกลาง 

รวม 3.49 1.132 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ระดบัความสาํคญัของส่วนประสมทางการตลาด

ท่ีมีต่อการเลือกใชบ้ริการโรงแรมในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก 

( X =3.49) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้โดยเรียงตามลาํดบัค่าเฉล่ียสูงสุด พบวา่ มีความสําคญัมากท่ีสุด

ทางดา้นห้องพกัมีหลากหลายรูปแบบ ( X =4.42) ขนาดห้องพกัมีความเหมาะสม ( X =3.93) ระดบั

มาก และรูปแบบหอ้งมีความทนัสมยัสวยงาม ( X =3.35) ระดบัปานกลาง 

 

ตารางท่ี 4.3 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมี 

 ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนกัท่องเท่ียวในเขตอาํเภอเมือง  

 จงัหวดัพิษณุโลก 

 

ด้านราคา ( X ) (S.D.) ระดับความสําคัญ 

1. ราคาห้องมีความเหมาะสม 2.69 1.592 ปานกลาง 

2. ค่าทาํสัญญามีความเหมาะสม 3.30 1.296 ปานกลาง 

3. เงินมดัจาํหอ้งพกัมีความเหมาะสม 4.03 1.195 มาก 

4. สามารถผอ่นชาํระค่าหอ้งพกัไดใ้น (กรณีฉุกเฉิน) 3.94 0.898 มาก 

5. มีการคิดค่าสาธารณูปโภคในอตัราท่ีเหมาะสม  

    (ค่านํ้า, ค่าไฟ) 

3.23 1.157 ปานกลาง 

รวม 3.44 1.228 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ ดา้นราคา ระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี

ต่อการเลือกใช้บริการโรงแรมในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก                    

( X =3.44) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้โดยเรียงตามลาํดบัค่าเฉล่ียสูงสุด พบวา่ มีความสําคญัมากท่ีสุด
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ทางด้านเงินมัดจําห้องพักมีความเหมาะสม ( X =4.03)  สามารถผ่อนชําระค่าห้องพักได้ใน 

(กรณีฉุกเฉิน) ( X =3.94) ระดบัมาก และค่าทาํสัญญามีความเหมาะสม ( X =3.30) ระดบัปานกลาง  

 

ตารางท่ี 4.4 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมี 

 ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนกัท่องเท่ียวในเขตอาํเภอเมือง  

 จงัหวดัพิษณุโลก  

 

ด้านการจัดจําหน่าย ( X ) (S.D.) ระดับความสําคัญ 

1.ทาํเลท่ีตั้งของห้องพกัมีความเหมาะสม เช่น  

   ใกลต้ลาด, ใกลศู้นยก์ารคา้ 

4.15 1.102 มาก 

2. มีเส้นทางคมนาคมท่ีสะดวกในการเดินทาง 3.76 0.923 มาก 

3. ความสะดวกในการติดต่อส่ือสารขอ้มูลทั้งทาง  

    Internet, โทรศพัท ์

3.90 0.936 มาก 

4. มีท่ีจอดรถอยา่งเหมาะสมกบัจาํนวนห้องพกั 3.72 1.111 มาก 

5. พื้นท่ีส่วนกลางมีขนาดท่ีเหมาะสมกบัจาํนวน 

    ผูพ้กัอาศยั 

3.96 1.155 มาก 

รวม 3.90 1.045 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.4 พบว่า ด้านการจดัจาํหน่าย ระดบัความสําคญัของส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีต่อการเลือกใชบ้ริการโรงแรมในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก โดยภาพรวมอยูใ่น

ระดบัมาก ( X =3.90) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้โดยเรียงตามลาํดบัค่าเฉล่ียสูงสุด พบวา่ มีความสําคญั

มากท่ีสุดทางดา้นทาํเลท่ีตั้งของห้องพกัมีความเหมาะสม เช่น ใกลต้ลาด, ใกลศ้นูยก์ารคา้ ( X =4.15) 

พื้นท่ีส่วนกลางมีขนาดท่ีเหมาะสมกบัจาํนวนผูพ้กัอาศยั  ( X =3.96) ระดบัมาก และความสะดวกใน

การติดต่อส่ือสารขอ้มูลทั้งทาง Internet, โทรศพัท ์( X =3.90) ระดบัมาก 
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ตารางท่ี 4.5 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมี 

 ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนกัท่องเท่ียวในเขตอาํเภอเมือง  

 จงัหวดัพิษณุโลก  

 

ด้านการส่งเสริมการตลาด ( X ) (S.D.) ระดับความสําคัญ 

1. มีแผน่ป้ายติดช่ือห้องพกัขนาดใหญ่ใกลห้อ้งพกั 

    และสังเกตไดง่้าย 

3.95 1.148 มาก 

2. ใหก้ารสนบัสนุนกิจกรรมทางดา้นการช่วยเหลือ  

    สังคม 

3.48 1.110 มาก 

3. มีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ อยา่งสมํ่าเสมอ เช่น  

    วทิย,ุ เคเบิ้ลทอ้งถ่ิน 

4.04 1.087 มาก 

4. มีเจา้หนา้ท่ีคอยดูแลและใหค้าํแนะนาํเพื่อช่วย 

    ในการตดัสินใจของลูกคา้ 

3.89 1.044 มาก 

5. มีการจดัรายการใหก้บัลูกคา้ เช่น การใหส่้วนลด 

    เงินสด 

3.64 1.058 มาก 

รวม 3.80 1.089 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.5 พบว่า ดา้นการส่งเสริมการตลาด ระดบัความสําคญัของส่วนประสม

ทางการตลาดท่ีมีต่อการเลือกใชบ้ริการโรงแรมในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก โดยภาพรวมอยู่

ในระดับมาก ( X =3.80) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อโดยเรียงตามลําดับค่าเฉล่ียสูงสุด พบว่า 

มีความสําคญัมากท่ีสุดทางดา้นมีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ อยา่งสมํ่าเสมอ เช่น วิทยุ, เคเบิ้ลทอ้งถ่ิน 

( X =4.04) มีแผ่นป้ายติดช่ือห้องพกัขนาดใหญ่ใกลห้้องพกั  และสังเกตไดง่้าย ( X =3.95) ระดบัมาก 

และมีเจา้หนา้ท่ีคอยดูแลและใหค้าํแนะนาํเพื่อช่วยในการตดัสินใจของลูกคา้ ( X =3.89) ระดบัมาก  
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ตารางท่ี 4.6 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมี 

 ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนกัท่องเท่ียวในเขตอาํเภอเมือง 

 จงัหวดัพิษณุโลก 

  

ด้านกระบวนการ ( X ) (S.D.) ระดับความสําคัญ 

1. มีความรวดเร็วในการใหบ้ริการ 4.09 0.904 มาก 

2. มีมาตรฐานการบริหารจดัการหอ้งพกัอยา่ง 

    เป็นระบบ 

3.96 1.141 มาก 

3. มีความถูกตอ้งแม่นยาํในการส่งมอบห้องพกัและ 

    บริการลูกคา้ 

3.50 1.101 มาก 

4. มีความพร้อมรับกบัปัญหาและสามารถแกไ้ข 

    ไดท้นัทีเม่ือเกิดความผิดพลาด 

3.92 1.001 มาก 

รวม 3.87 1.037 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ด้านกระบวนการ ระดับความสําคัญของส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีต่อการเลือกใชบ้ริการโรงแรมในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก โดยภาพรวมอยูใ่น

ระดบัมาก ( X =3.87) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้โดยเรียงตามลาํดบัค่าเฉล่ียสูงสุด พบวา่ มีความสําคญั

มากท่ีสุดทางดา้นมีความรวดเร็วในการให้บริการ ( X =4.09) มีมาตรฐานการบริหารจดัการห้องพกั

อยา่งเป็นระบบ ( X =3.96) ระดบัมาก และมีความพร้อมรับกบัปัญหาและสามารถแกไ้ขไดท้นัทีเม่ือ

เกิดความผดิพลาด ( X =3.92) ระดบัมาก 
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ตารางท่ี 4.7 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมี 

 ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนกัท่องเท่ียวในเขตอาํเภอเมือง  

 จงัหวดัพิษณุโลก  

 

ด้านบุคคล ( X ) (S.D.) ระดับความสําคัญ 

1. พนกังานมีความรู้เก่ียวกบัส่ิงอาํนวยความสะดวก 

     และส่ิงต่างๆ ภายในหอ้งพกัไดเ้ป็นอยา่งดี 

3.92 1.054 มาก 

2. พนกังานมีใจรักบริการและมีมนุษยส์ัมพนัธ์ 

    ท่ีดีต่อทุกคน 

3.89 0.877 มาก 

3. พนกังานใหบ้ริการท่ีดีเป็นมาตรฐานเดียวกนั 

    กบัลูกคา้ทุกคน 

3.06 1.268 ปานกลาง 

4. พนกังานมีความสามารถในการแกไ้ขปัญหา                      

    ทุกอยา่งไดเ้ป็นอยา่งดี 

3.95 1.210 มาก 

5. พนกังานแต่งกายสะอาด สุภาพเรียบร้อย 3.47 1.176 มาก 

รวม 3.66 1.117 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ ดา้นบุคคล ระดบัความสาํคญัของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี

ต่อการเลือกใช้บริการโรงแรมในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก                  

( X =3.66) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้โดยเรียงตามลาํดบัค่าเฉล่ียสูงสุด พบวา่ มีความสําคญัมากท่ีสุด

ทางดา้นพนักงานมีความสามารถในการแกไ้ขปัญหาทุกอย่างไดเ้ป็นอย่างดี ( X =3.95) พนกังานมี

ความรู้เก่ียวกบัส่ิงอาํนวยความสะดวกและส่ิงต่าง ๆ ภายในห้องพกัไดเ้ป็นอยา่งดี ( X =3.92) ระดบั

มาก และพนกังานมีใจรักบริการและมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดีต่อทุกคน ( X =3.89) ระดบัมาก 
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ตารางท่ี 4.8 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมี 

 ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนกัท่องเท่ียวในเขตอาํเภอเมือง  

 จงัหวดัพิษณุโลก  

 

ด้านกายภาพ ( X ) (S.D.) ระดับความสําคัญ 

1. ช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ของหอ้งพกั 

    มีความน่าเช่ือถือ 

4.04 1.055 มาก 

2. อุปกรณ์ และเคร่ืองมือ เคร่ืองใชท่ี้ช่วย 

    อาํนวยความสะดวกต่าง ๆ มีความคงทนแขง็แรง 

3.54 1.121 มาก 

3. การออกแบบและตกแต่งสถานท่ีทั้งภายใน  

    และภายนอก มีความสวยงามทนัสมยั 

3.80 1.076 มาก 

รวม 3.79 1.084 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ ดา้นกายภาพ ระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ท่ีมีต่อการเลือกใชบ้ริการโรงแรมในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก 

( X =3.79) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้โดยเรียงตามลาํดบัค่าเฉล่ียสูงสุด พบวา่ มีความสําคญัมากท่ีสุด

ทางดา้นช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ของห้องพกัมีความน่าเช่ือถือ ( X =4.04) การออกแบบและตกแต่ง

สถานท่ีทั้งภายในและภายนอกมีความสวยงามทนัสมยั ( X =3.80) ระดับมาก และอุปกรณ์ และ

เคร่ืองมือ เคร่ืองใชท่ี้ช่วยอาํนวยความสะดวกต่าง ๆ มีความคงทนแขง็แรง ( X =3.54) ระดบัมาก 
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ตารางท่ี 4.9 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมี 

 ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนกัท่องเท่ียวในเขตอาํเภอเมือง  

 จงัหวดัพิษณุโลก  

 

รายด้าน ( X ) (S.D.) ระดับความสําคัญ 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.49 1.132 มาก 

2. ดา้นราคา 3.44 1.228 มาก 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3.90 1.045 มาก 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.80 1.089 มาก 

5. ดา้นกระบวนการ 3.87 1.037 มาก 

6. ดา้นบุคลากร 3.66 1.117 มาก 

7. ดา้นกายภาพ 3.79 1.084 มาก 

รวม 3.71 1.105 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการเลือกใชบ้ริการโรงแรมใน

เขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก ในทุกดา้น โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X =3.71) เม่ือพิจารณา

เป็นรายดา้นโดยเรียงตามลาํดบัค่าเฉล่ียสูงสุด พบวา่ มีความสําคญัมากท่ีสุดทางดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย ( X =3.90) ดา้นกระบวนการ ( X =3.87) ระดบัมาก และดา้นการส่งเสริมการตลาด ( X =3.80) 

ระดบัมาก 
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ตอนที ่3 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจเลอืกใช้บริการโรงแรม ในเขตอาํเภอเมอืง  

 จังหวดัพษิณุโลก 

 

ตารางท่ี 4.10  จาํนวนและร้อยละของการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรมของผูต้อบแบบสอบถาม 

 

การตัดสินใจเลอืกใช้บริการโรงแรม 
จํานวน ร้อยละ 

(400 คน) (100.00) 

1.ปัจจยัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของโรงแรม   

 ช่ือเสียง 26.30 26.30 

 ความแตกต่าง 23.80 23.80 

 คุณภาพของการบริการ 30.30 30.30 

 บริเวณโดยรอบโรงแรมมีความสะอาด เรียบร้อย 19.80 19.80 

2.ความคุม้ค่าต่อการตดัสินใจเลือกโรงแรม    

 สะดวกต่อการติดต่อธุรกิจ     125 31.30 

 ส่ิงอาํนวยความสะดวกครบครัน    107 26.80 

 ไดห้อ้งพกัเหมาะสมกบัความตอ้งการ 99 24.80 

 ราคาของหอ้งพกัมีราคาไม่แพง   69 17.30 

3. ความทนัสมยัเทคโนโลยขีองโรงแรม     

 การใชส่ื้ออิเลคทรอนิกส์ 102 25.50 

 การใชร้ะบบการรักษาความปลอดภยัท่ีดี 150 37.50 

 การเก็บขอ้มูลของลูกคา้ 93 23.30 

 มีระบบ Check in และ Check out ท่ีทนัสมยั    55 13.80 

4. ความประทบัใจของโรงแรม    

 สภาพแวดลอ้มโรงแรมสวยงาม บรรยากาศดี 140 35.00 

 การใหบ้ริการ       110 27.50 

 ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีไดรั้บ 50 12.50 

 ราคาบริการอ่ืน ๆ มีความเหมาะสม เช่น ราคาสปอร์ตคลบั 

ซกัรีด เป็นตน้   

100 25.00 
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ตารางท่ี 4.10 (ต่อ) 

 

การตัดสินใจเลอืกใช้บริการโรงแรม 
จํานวน ร้อยละ 

(400 คน) (100.00) 

5. ส่ิงอาํนวยความสะดวกของโรงแรม    

 มีสปา   72 18.00 

 มีคลบัสปอร์ต 99 24.80 

 ท่ีมีการบริการดา้นอาหารตลอด 24 ชัว่โมง 123 30.80 

  มีรถของโรงแรมบริการตลอด 24 ชัว่โมง   106 26.50 

6. รูปแบบของการทาํราคาและหอ้งพกั    

 มีราคาเดียว หอ้งพกัเหมือนกนั ลูกคา้ไม่มีสิทธิเลือกหอ้ง  56 14.00 

 มีหลายราคา หอ้งพกัแตกต่างกนั ลูกคา้ไม่มีสิทธิเลือกหอ้ง  97 24.30 

 มีราคาเดียว หอ้งพกัเหมือนกนั ลูกคา้มีสิทธิเลือกหอ้ง  119 29.80 

 มีหลายราคา มีหอ้งพกัแตกต่างกนั ลูกคา้มีสิทธิเลือกหอ้ง 128 32.00 

7. วธีิการรับชาํระเงินค่าห้องพกัของโรงแรม    

 ชาํระเงินโดยตรงท่ีโรงแรม 161 40.30 

 ชาํระเงินโดยบตัรเครดิต 90 22.50 

 ชาํระเงินโดยการโอนผา่นธนาคาร   100 25.00 

 ชาํระเงินทาง Internet Baking   49 12.30 

8. แหล่งขอ้มูลเพื่อเปรียบเทียบราคาของโรงแรม    

 ส่ือส่ิงพิมพ ์ 73 18.30 

 เพื่อน 93 23.30 

 คน้ขอ้มูลจากอินเทอร์เน็ตของแต่ละโรงแรม 114 28.30 

 จากเวบ็ไซตเ์ปรียบเทียบราคาโรงแรม   120 30.00 

 

 

 

 

 

 



53 

ตารางท่ี 4.10 (ต่อ) 

 

การตัดสินใจเลอืกใช้บริการโรงแรม 
จํานวน ร้อยละ 

(400 คน) (100.00) 

9. การเลือกทาํเลท่ีตั้งของโรงแรม   

 โรงแรมท่ีอยูใ่กลแ้หล่งชุมชน 130 32.50 

 โรงแรมห่างไกลชุมชน 96 24.00 

 โรงแรมอยูใ่กลแ้หล่งท่องเท่ียว 106 26.50 

 สามารถเดินทางไปถึงไดโ้ดยง่าย  68 17.00 

10. ส่ิงท่ีทาํใหต้ดัสินใจเลือกมาพกัโรงแรมซํ้ า   

 การใหส่้วนลด 58 14.50 

 ความประทบัใจการใหบ้ริการ 132 33.00 

 ไดป้ระโยชน์คุม้ค่ากบัราคา 110 27.50 

 พนกังานอธิบายถึงกฎ ระเบียบของโรงแรมไดอ้ยา่งเขา้ใจ  

ไม่รู้สึกเครียด  

100 25.00 

11. การบริการของพนกังาน   

 สามารถใชภ้าษาส่ือถึงกนัไดอ้ยา่งเขา้ใจ 32 8.00 

 พนกังานท่ีมีความรู้ความสามารถ 99 24.80 

 พนกังานมีความกระตือรือร้น  140 35.00 

 พนกังานยิม้แยม้ แจ่มใส  129 32.30 

12. ความพึงพอใจของการพกัโรงแรม   

 ใหก้ารตอ้นรับท่ีดี 100 25.00 

 มีทกัษะในการส่ือสาร  92 23.00 

 มีปฎิสัมพนัธ์ท่ีดีต่อผูใ้ชบ้ริการ  120 30.00 

 โรงแรมมีความน่าเช่ือถือ 88 22.00 

 

 จากตารางท่ี 4.9 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงเป็นนกัท่องเท่ียว

ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก ในจาํนวนผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน การตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการโรงแรม ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก พบวา่ 
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 1. ปัจจยัการตัดสินใจเลือกใช้บริการของโรงแรม ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่

ตดัสินใจเลือกใช้โรงแรมแห่งน้ีสภาพโดยรวมเพราะคุณภาพของการบริการ  จาํนวน 121 คน  

คิดเป็นร้อยละ 30.30 รองลงมาเพราะช่ือเสียง จาํนวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 26.30 และเพราะ 

ความแตกต่าง จาํนวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.80  

 2. ความคุ้มค่าต่อการตดัสินใจเลือกโรงแรม ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่คิดว่า 

สะดวกต่อการติดต่อธุรกิจ คือ ความคุม้ค่าต่อการตดัสินใจเลือกโรงแรม จาํนวน 125 คน คิดเป็น

ร้อยละ 31.30 รองลงมาเพราะส่ิงอาํนวยความสะดวกครบครัน  จาํนวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 

26.80 และไดห้อ้งพกัเหมาะสมกบัความตอ้งการ จาํนวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 24.80 

 3. ความทันสมัยเทคโนโลยีของโรงแรม ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่พอใจกับ

วิธีการใช้เทคโนโลยีท่ีทนัสมยัของโรงแรม คือ การใช้ระบบการรักษาความปลอดภยัท่ีดี จาํนวน 

150 คน คิดเป็นร้อยละ 37.50 รองลงมาการใช้ส่ืออิเลคทรอนิกส์ จาํนวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 

25.50 และการเก็บขอ้มูลของลูกคา้ จาํนวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 23.30 

 4. ความประทับใจของโรงแรม ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประทับใจโรงแรม

เก่ียวกับสภาพแวดล้อมโรงแรมสวยงาม บรรยากาศดี จาํนวน 140 คน คิดเป็นร้อยละ 35.00 

รองลงมาการให้บริการ จาํนวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 27.50 และราคาบริการอ่ืน ๆ มีความ

เหมาะสม เช่น ราคาสปอร์ตคลบั ซกัรีด เป็นตน้  จาํนวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 25.00 

 5. ส่ิงอาํนวยความสะดวกของโรงแรม ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่  ตอ้งการส่ิง

อาํนวยความสะดวกของโรงแรมมากท่ีสุด คือ ท่ีมีการบริการดา้นอาหารตลอด 24 ชั่วโมงจาํนวน 

123 คน คิดเป็นร้อยละ 30.80 รองลงมามีรถของโรงแรมบริการตลอด 24 ชัว่โมง จาํนวน 106 คน 

คิดเป็นร้อยละ 26.50 และโรงแรมมีคลบัสปอร์ จาํนวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 24.80 

 6. รูปแบบของการทาํราคาและห้องพกั ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตอ้งการห้อง

แบบมีหลายราคา มีห้องพกัแตกต่างกนั ลูกคา้มีสิทธิเลือกหอ้ง จาํนวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 32.00 

รองลงมามีราคาเดียว ห้องพกัเหมือนกัน ลูกค้ามีสิทธิเลือกห้อง จาํนวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 

29.80 และมีหลายราคา ห้องพกัแตกต่างกนั ลูกคา้ไม่มีสิทธิเลือกห้อง จาํนวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 

24.30  

 7. วิธีการรับชาํระเงินค่าห้องพกัของโรงแรม ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตอ้งการ

วิธีการรับชําระเงินค่าห้องพกัของโรงแรมชําระเงินโดยตรงท่ีโรงแรม จาํนวน 161 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 40.30 รองลงมาชาํระเงินโดยการโอนผ่านธนาคาร จาํนวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 25.00 

และชาํระเงินโดยบตัรเครดิต จาํนวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.50 
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 8. แหล่งขอ้มูลเพื่อเปรียบเทียบราคาของโรงแรม ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ได้

ขอ้มูลเพื่อเปรียบเทียบราคาของโรงแรมดว้ยวิธีจากเวบ็ไซต์เปรียบเทียบราคาโรงแรม จาํนวน 120 

คน คิดเป็นร้อยละ 30.00 รองลงมาคน้ขอ้มูลจากอินเทอร์เน็ตของแต่ละโรงแรม จาํนวน 114 คน  

คิดเป็นร้อยละ 28.50 และเพือ่น  จาํนวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 23.30 

 9. การเลือกทาํเลท่ีตั้งของโรงแรม ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกทาํเลท่ีตั้งของ

โรงแรมเลือกจากโรงแรมท่ีอยู่ใกลแ้หล่งชุมชน  จาํนวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 32.50 รองลงมา

โรงแรมอยูใ่กลแ้หล่งท่องเท่ียว จาํนวน 106 คน คิดเป็น ร้อยละ 26.50 และโรงแรมห่างไกลชุมชน  

จาํนวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 24.00 

 10. ส่ิงท่ีทาํให้ตดัสินใจเลือกมาพกัโรงแรมซํ้ า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกเลือก

มาพกัโรงแรมน้ีซํ้ าอีกเพราะเหตุผลความประทบัใจการให้บริการของโรงแรม จาํนวน 132 คน  

คิดเป็นร้อยละ 33.00 รองลงมาเพราะได้ประโยชน์คุม้ค่ากบัราคา จาํนวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 

27.50 และพนกังานอธิบายถึงกฎ ระเบียบของโรงแรมไดอ้ยา่งเขา้ใจ ไม่รู้สึกเครียด จาํนวน 100 คน 

คิดเป็นร้อยละ 25.00 

 11. การบริการของพนักงาน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่คิดว่าการบริการท่ีดีของ

พนกังานควรมีความกระตือรือร้น จาํนวน 140 คน คิดเป็นร้อยละ 35.00 รองลงมาพนกังานยิม้แยม้ 

แจ่มใส จาํนวน 129 คน คิดเป็นร้อยละ 32.30 และพนกังานท่ีมีความรู้ความสามารถจาํนวน 99 คน 

คิดเป็นร้อยละ 24.80 

 12. ความพึงพอใจของการพกัโรงแรม ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่คิดวา่โรงแรมควร

มีปฎิสัมพนัธ์ท่ีดีต่อผูใ้ชบ้ริการ จาํนวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00 รองลงมาโรงแรมควรให้การ

ตอ้นรับท่ีดี จาํนวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 25.00 และควรมีทกัษะในการส่ือสาร จาํนวน 92 คน 

คิดเป็นร้อยละ 23.00 

 

 

 

 

 



 

บทที ่5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 

 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงสํารวจ (Survey Research) เพื่อมุ่งศึกษาปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมของนักท่องเท่ียวในเขตอาํเภอเมือง 

จงัหวดัพิษณุโลก วตัถุประสงคข์องการศึกษาเพื่อ 1) ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวในเขต

อาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก 2) ศึกษาระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดของนกัท่องเท่ียว

ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก 3) ศึกษาการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนกัท่องเท่ียว 

ในเขตอําเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก  ซ่ึงผู ้ศึกษาได้ดําเนินการตามขั้นตอนโดยพิจารณาจาก

องคป์ระกอบดงัน้ี 

 1. สรุปผลการศึกษา 

 2. อภิปรายผล 

 3. ขอ้เสนอแนะ 

 

1. สรุปผลการศึกษา 

 

 จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากนกัท่องเท่ียว ในเร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อ

การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนกัท่องเท่ียวในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก ผูศึ้กษา

สรุปไดด้งัน้ี 

 1.1 ปัจจัยส่วนบุคคล ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

  ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จาํนวน 

235 คน คิดเป็นร้อยละ 58.80 อายุระหว่าง 36-40 ปี จาํนวน 105 คน คิดเป็น ร้อยละ 26.30 ระดบั

การศึกษาตํ่ากว่าปริญญาตรี จาํนวน 178 คน คิดเป็นร้อยละ 44.50 มีอาชีพพนกังานเอกชน จาํนวน 

146 คน คิดเป็นร้อยละ 36.50 ส่วนใหญ่แต่งงานแลว้ จาํนวน 241 คน คิดเป็นร้อยละ 60.30 รายได้

ครอบครัวเฉล่ียต่อเดือน มีรายได ้20,001-30,000 บาทต่อเดือน จาํนวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 32.00  

แหล่งข้อมูลของโรงแรมไดจ้ากแหล่งข่าวทัว่ไป จาํนวน 140 คน คิดเป็นร้อยละ 35.00 ประเมิน

ทางเลือกและตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรมโดยเลือกจากหลาย ๆ โรงแรมท่ีหาท่ีดีท่ีสุดสําหรับ

ตนเองเพียงโรงแรมเดียว จํานวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00 หลักประกันของโรงแรม 
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คือการจดัการระบบรักษาความปลอดภัยท่ีทันสมัย จาํนวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 32.50 แรงจูงใจ 

การเลือกใช้บริการโรงแรมคือมีราคาพิเศษสําหรับผูพ้กัประจาํ จาํนวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00        

ส่ิงท่ีทาํให้ตดัสินใจมาพกัท่ีโรงแรมพิจารณาจากความคุน้เคย หรือเคยชินกบัโรงแรม จาํนวน 130 คน 

คิดเป็นร้อยละ 32.50  

 1.2 ระดับความสําคัญของส่วนประสมการตลาดที่มีต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ

โรงแรมของนักท่องเทีย่วในเขตอาํเภอเมือง จังหวดัพษิณุโลก 

  จากการศึกษาระดับความสําคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการโรงแรมของนกัท่องเท่ียวในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์

ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการ ด้านบุคคล และด้าน

กายภาพ โดยภาพรวมมีระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาดอยู่ในระดบัมาก ( X =3.71) 

ค่าเฉล่ียสูงสุด พบว่า มีความสําคญัมากท่ีสุดทางดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ( X =3.90) และเม่ือ

พิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ 

  1. ด้านผลิตภัณฑ์ ระดับความสําคัญของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการ

เลือกใชบ้ริการโรงแรมในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X =3.49) 

ค่าเฉล่ียสูงสุด พบวา่ มีความสาํคญัมากท่ีสุดทางดา้นหอ้งพกัมีหลากหลายรูปแบบ ( X =4.42)   

  2. ดา้นราคา ระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการเลือกใช้

บริการโรงแรมในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X =3.44) ค่าเฉล่ีย

สูงสุด พบวา่ มีความสาํคญัมากท่ีสุดทางดา้นเงินมดัจาํหอ้งพกัมีความเหมาะสม ( X =4.03)   

  3. ดา้นการจดัจาํหน่าย ระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการ

เลือกใชบ้ริการโรงแรมในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X =3.90) 

ค่าเฉล่ียสูงสุด พบว่า มีความสําคญัมากท่ีสุดทางด้านทาํเลท่ีตั้งของห้องพกัมีความเหมาะสม เช่น 

ใกลต้ลาด, ใกลศู้นยก์ารคา้ ( X =4.15)  

  4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด ระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี

ต่อการเลือกใช้บริการโรงแรมในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก                         

( X =3.80) ค่าเฉล่ียสูงสุด พบว่า มีความสําคญัมากท่ีสุดทางดา้นมีการโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ อย่าง

สมํ่าเสมอ เช่น วทิย,ุ เคเบิ้ลทอ้งถ่ิน ( X =4.04)   

  5. ดา้นกระบวนการ ระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการ

เลือกใชบ้ริการโรงแรมในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X =3.87) 

ค่าเฉล่ียสูงสุด พบวา่ มีความสาํคญัมากท่ีสุดทางดา้นมีความรวดเร็วในการใหบ้ริการ ( X =4.09)   
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  6. ดา้นบุคคล ระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการเลือกใช้

บริการโรงแรมในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X =3.66) ค่าเฉล่ีย

สูงสุด พบว่า มีความสําคญัมากท่ีสุดทางดา้นพนกังานมีความสามารถในการแกไ้ขปัญหาทุกอยา่ง

ไดเ้ป็นอยา่งดี ( X =3.95)   

  7. ดา้นกายภาพ ระดบัความสาํคญัของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการเลือกใช้

บริการโรงแรมในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X =3.79) ค่าเฉล่ีย

สูงสุด พบว่า มีความสําคญัมากท่ีสุดทางดา้นช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ของห้องพกัมีความน่าเช่ือถือ              

( X =4.04) 

 1.3 การตัด สินใจเลือกใช้บริการโรงแรมของนักท่องเที่ยว ใน เขตอําเภอเมือง  

จังหวดัพษิณุโลก พบวา่ 

  ปัจจัยการตัดสินใจเลือกใช้บริการของโรงแรม ส่วนใหญ่เป็นเพราะคุณภาพ 

ของการบริการ จาํนวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 30.30  

  ความคุม้ค่าต่อการตดัสินใจเลือกโรงแรม ส่วนใหญ่เพราะคุม้ค่าต่อการตดัสินใจ

เลือกโรงแรม จาํนวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 31.30   

  ความทนัสมยัเทคโนโลยีของโรงแรม ส่วนใหญ่เป็นวิธีการใช้ระบบการรักษา 

ความปลอดภยัท่ีดีของโรงแรม  จาํนวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 37.50   

  ความประทบัใจของโรงแรม ส่วนใหญ่ประทบัใจสภาพแวดลอ้มโรงแรมสวยงาม 

บรรยากาศดี จาํนวน 140 คน คิดเป็นร้อยละ 35.00   

  ส่ิงอาํนวยความสะดวกของโรงแรม ส่วนใหญ่โรงแรมมีการบริการด้านอาหาร

ตลอด 24 ชัว่โมง จาํนวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 30.80 

  รูปแบบของการทาํราคาและห้องพกั ส่วนใหญ่ต้องการห้องแบบมีหลายราคา                   

มีหอ้งพกัแตกต่างกนั และมีสิทธิเลือกหอ้ง จาํนวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 32.00   

  วิธีการรับชําระเงินค่าห้องพกัของโรงแรม ส่วนใหญ่ต้องการชําระเงินโดยตรง            

ท่ีโรงแรม จาํนวน 161 คน คิดเป็นร้อยละ 40.30   

  แหล่งข้อมูลเพื่อเปรียบเทียบราคาของโรงแรม ส่วนใหญ่ใช้วิธีการค้นหาจาก

เวบ็ไซตเ์พื่อเปรียบเทียบราคาของโรงแรม จาํนวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00  

  การเลือกทาํเลท่ีตั้งของโรงแรม ส่วนใหญ่เลือกทาํเลท่ีอยูใ่กลแ้หล่งชุมชน จาํนวน 

130 คน คิดเป็นร้อยละ 32.50   

  ส่ิงท่ีทาํให้ตดัสินใจเลือกมาพกัโรงแรมซํ้ า ส่วนใหญ่ประทบัใจการให้บริการของ

โรงแรม จาํนวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 33.00   
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  การบริการของพนกังาน ส่วนใหญ่พนกังานของโรงแคมควรมีความกระตือรือร้น 

จาํนวน 140 คน คิดเป็นร้อยละ 35.00  

  ความพึงพอใจของการพกัโรงแรม ส่วนใหญ่ตอ้งการให้พนกังานมีปฎิสัมพนัธ์ท่ีดี

ต่อผูใ้ชบ้ริการ จาํนวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00 

 

2. อภิปรายผล 

 

 จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการโรงแรมของนกัท่องเท่ียวในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก ผูศึ้กษามีประเด็นท่ีจะ

นาํมาอภิปรายผลดงัน้ี  

 2.1 ผลการศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลที่เป็นนักท่องเที่ยว พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ 

เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 36-40 ปี ระดับการศึกษาตํ่ากว่าปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานเอกชน  

ส่วนใหญ่แต่งงานแล้ว รายได้ครอบครัวเฉล่ียต่อเดือน มีรายได้ 20,001-30,000 บาทต่อเดือน  

ไดข้อ้มูลของโรงแรมจากแหล่งข่าวทัว่ไป ประเมินทางเลือกและตดัสินใจเลือกใช้บริการโรงแรม

โดยเลือกจากหลาย ๆ โรงแรมท่ีหาท่ีดีท่ีสุดสําหรับตนเองเพียงโรงแรมเดียว ใช้การจดัการระบบ

รักษาความปลอดภยัท่ีทนัสมยัเป็นหลกัประกนั  แรงจูงใจการเลือกใชบ้ริการโรงแรมเพราะโรงแรม

มีราคาพิเศษสําหรับผูพ้กัประจาํ ส่ิงท่ีทาํให้นกัท่องเท่ียวตดัสินใจมาพกัท่ีโรงแรมเพราะความคุน้เคย 

หรือเคยชินกับโรงแรม สอดคล้องต่อการศึกษาของธัญวรัตน์  อัศยานนท์ (2554) ท่ีกล่าวว่า

นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในการเลือกใช้บริการท่ีพกัแรมในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ เป็น 

เพศชายมากกวา่เพศหญิง มีอายุระหวา่ง 31-40 ปี และจติกา  คุม้เรือน (2559) กล่าววา่ การเลือกใช้

บริการโรงแรมของนักท่องเท่ียวชาวไทยในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา คือ ปัจจยัด้านคุณค่าท่ีจะได้รับ  

ด้านความสะดวก ด้านการติดต่อส่ือสาร และด้านความสบาย  อีกทั้ ง Schiffman and Kanuk  

(2000: G-3, อ้างใน นภดล ศึกษากิจ, 2555: 21) ได้กล่าวว่า พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคทําการค้นหา  

การคิด การซ้ือ การใช้ การประเมินผล เก่ียวกบัสินคา้หรือบริการ โดยคาดหวงัว่าส่ิงเหล่านั้นจะ

สามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้ และฉตัยาพร เสมอใจ (2550: 53-55) ยงัไดก้ล่าวไว้

อีกวา่รูปแบบพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคตามความเคยชินนั้นเป็นลกัษณะของการ

ซ้ือซํ้ าท่ีเกิดมาจากความเช่ือมัน่ในการตดัสินใจจากการแกไ้ขในคร้ังก่อน ๆ เกิดเป็นความเคยชินจน

กลายเป็นพฤติกรรมของความภกัดีในตราผลิตภณัฑ ์(Brand Loyally) 
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 2.2 ระดับความสําคัญของส่วนประสมการตลาดที่มีต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ

โรงแรมของนักท่องเทีย่วในเขตอาํเภอเมือง จังหวดัพษิณุโลก 

  ด้านผลิตภัณฑ์ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด ไดแ้ก่ ห้องพกัมี

หลากหลายรูปแบบ สอดคลอ้งต่อ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541: 35-36, 337) ท่ีกล่าวสรุปไวว้า่ 

รูปร่างของภาชนะบรรจุ หรือหีบห่อในปัจจุบนัจึงมีสีสันสะดุดตา และวสัดุ ท่ีใช้ ทาํหีบห่อแปลก

ใหม่กว่าเดิม บ่อยคร้ังท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยคาํนึงถึงตวับรรจุภณัฑ์มากกว่า ตวัสินคา้ 

ผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตข้ึนมาจาํหน่ายในตลาดจะต้องมีการกําหนดตราสินค้าและเคร่ืองหมายการค้า  

เพื่อเป็นการแสดงให ้เห็นวา่ผลิตภณัฑ์ นั้นเป็นของผู ้ผลิตรายใดรายหน่ึงอยา่งชดัเจน ตราสินคา้เป็น

ส่ิงมี ประโยชน์ แก่ผูบ้ริโภคทาํให้ผูบ้ริโภคทราบวา่สินคา้ชนิดนั้นเป็นของผูผ้ลิตรายใด ผูบ้ริโภคจะ

สามารถใช้ประสบการณ์ในอดีตมาช่วยในการตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน โดยมิตอ้งสอบถามขอ้มูลอยู่

ตลอดเวลาและเกิดความมัน่ใจในการตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้น อีกทั้ง ฉัตรยาพร  เสมอใจ (2549: 224-228) 

ยงัไดก้ล่าวไวว้า่ คุณลกัษณะของผลิตภณัฑ์หรือบริการนกัการตลาดจะตอ้งออกแบบผลิตภณัฑ์หรือ

บริการให้มีคุณลักษณะท่ีดีพร้อม สมบูรณ์ เหนือคู่แข่ง และเป็นท่ีต้องการของผูบ้ริโภค และ  

อรุณี ลอมเศรษฐี (2554: 14) ยงักล่าวอีกวา่ กระบวนการของการวางแผนและกิจกรรมทางธุรกิจท่ีทาํ

ให้สินค้าหรือบริการเกิดการแลกเปล่ียนจากผู ้ผลิตสินค้าและบริการไปกับผู ้บริโภค โดยมี

วตัถุประสงคเ์พื่อสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคเป็นสําคญั รวมทั้งตอบสนองวตัถุประสงคข์อง

องคก์ร 

  ด้านราคา โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก  ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด ได้แก่ เงินมัดจาํ

ห้องพกัมีความเหมาะสม  สอดคล้องต่อสมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 

2539: 45) ท่ีกล่าวไวว้า่ การกาํหนดราคาการให้บริการ ควรเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการชดัเจน  

และง่ายต่อการจาํแนกระดับบริการท่ีแตกต่างกัน อีกทั้ ง  ฉัตรยาพร  เสมอใจ (2549: 224-228)  

ไดก้ล่าวเก่ียวกบัราคาไวว้า่ นกัการตลาดจะตอ้งกาํหนดราคาผลิตภณัฑ์หรือบริการให้เหมาะสมเม่ือ

เปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนั ตน้ทุนท่ีเกิดข้ึน และคุณภาพของผลิตภณัฑ์หรือบริการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ  

และ ธงชัย  สันติวงษ์ (2542: 34) ยงัไดก้ล่าวอีกว่า การผสมท่ีเขา้กนัได้ดี เป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนั

ของการกาํหนดราคา การส่งเสริมการขาย ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายและระบบการจดัจาํหน่ายซ่ึงมีการ

ออกแบบเพื่อใชส้าํหรับการเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการ  

  ด้านการจัดจําหน่าย โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด ไดแ้ก่ ทาํเล

ท่ีตั้งของห้องพกัมีความเหมาะสม สอคลอ้งต่อ ฉัตรยาพร  เสมอใจ (2549: 224-228) ท่ีกล่าวไวว้่า 

การจดัจาํหน่ายก็ตอ้งพิจารณาถึงความสะดวกสบายในการบริการ การส่งมอบสู่ลูกคา้ สถานท่ี และ

เวลาในการส่งมอบ กล่าวคือ ลูกคา้ควรจะเขา้ถึงไดง่้ายท่ีสุดเท่าท่ีจะเป็นไปได ้ในเวลาและสถานท่ีท่ี
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ลูกคา้เกิดความสะดวกท่ีสุด และ ฉตัรยาพร  เสมอใจ ยงักล่าวอีกวา่ ผูป้ระกอบการจะตอ้งตดัสินใจ

เสนอคุณลกัษณะท่ีเด่นของผลิตภณัฑ์ท่ีขายให้มีความสะดวกในการจดัหาของผูบ้ริโภค นอกจากน้ี 

ผูป้ระกอบการจะตอ้งพิจารณาถึงแหล่งท่ีตั้งของโรงงาน คลงัสินคา้ การขนส่งต่าง ๆ ท่ีรวดเร็วและ

ประหยดั ตลอดจนการเลือกเฟ้นคนกลางต่าง ๆ ในการช่วยเหลือผ่านผลิตภณัฑ์หรือบริการไปยงั

ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

  ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 

ได้แก่ มีการโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ อย่างสมํ่าเสมอ เช่น วิทยุ, เคเบิ้ลท้องถ่ิน สอคล้องต่อสมาคม

การตล าดแห่ งส ห รัฐอเม ริก า (ศิ ริวรรณ  เส รี รัตน์ , 2539 : 45) ท่ี ก ล่ าวไว้ว่า  ว ัส ดุ ส่ื อส าร 

(Communication Material) ส่ือโฆษณาและเอกสารโฆษณาต่าง ๆ จะตอ้งสอดคลอ้งกบัลกัษณะของ

บริการท่ีเสนอขาย และลกัษณะของลูกคา้ อีกทั้ง ฉตัรยาพร  เสมอใจ (2549: 224-228) ไดก้ล่าวไวว้า่  

การเลือกช่องทางในการนาํส่งบริการท่ีเหมาะสมข้ึนอยูก่บัลกัษณะของบริการแต่ละประเภท ถา้เป็น

การบริการด้านข้อมูลสามารถอาศัยเทคโนโลยีติดต่อส่ือสารผ่านคอมพิวเตอร์ได้โดยการเปิด

เวบ็ไซต์ติดต่อกบัลูกคา้และคู่คา้อ่ืน ๆ เพื่อเกิดความรวดเร็ว และ ฉัตรยาพร เสมอใจยงักล่าวอีกว่า 

การส่งเสริมการตลาดจะช่วยกระตุน้ให้ลูกคา้ทาํตามในส่ิงท่ีเราคาดหวงั  ไดแ้ก่ และตระหนกัถึงตวั

ผลิตภณัฑ์เกิดความตอ้งการใช ้และตดัสินใจซ้ือและซ้ือมากข้ึน  โดยอาศยัเคร่ืองมือท่ีแตกต่างกนัใน

การส่งเสริมพฤติกรรมของลูกค้า ได้แก่ การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การส่งเสริมการขาย  

การขายโดยใช้พนกังานขาย และการตลาดทางตรงท่ีมีคุณสมบติั ขอ้ดี  และขอ้จาํกดัท่ีแตกต่างกนั 

ดงันั้ นจึงต้องพิจารณาให้เหมาะสมกับความต้องการใช้งาน รวมถึงความแตกต่างของผูบ้ริโภค 

ท่ีไม่เพียงแต่มีความตอ้งการในการบริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีมีความแตกต่างกนัแลว้ การบริโภคส่ือและ

แนวทางในการตดัสินใจของแต่ละบุคคลก็มีความแตกต่างกนัไปดว้ย ดงันั้นส่ิงท่ีสําคญัในการวาง

แผนการส่งเสริมการตลาด  ธุรกิจตอ้งพิจารณาถึงพฤติกรรมและความตอ้งการของลูกคา้ เพื่อท่ีจะ

เลือกวิธีติดต่อส่ือสารท่ีสามารถเขา้ถึงและจูงใจลูกคา้ไดเ้หมาะสม ผูป้ระกอบการจะตอ้งพิจารณาถึง

การเลือกใชว้ิธีการโฆษณาส่ือสําหรับการโฆษณา และวิธีการส่งเสริมการขาย เพื่อให้สามารถจูงใจ

ใหผู้บ้ริโภคเขา้ใจในผลิตภณัฑห์รือบริการ และตดัสินใจซ้ือ 

  ด้านกระบวนการ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด ไดแ้ก่ มีความ

รวดเร็วในการใหบ้ริการ สอคลอ้งต่อชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2547: 63) กล่าววา่ การบริการจะเป็น

ผลิตภณัฑ์อย่างหน่ึง แต่เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีไม่มีตวัตน (Intangible Product) แต่ไม่สามารถจบัตอ้งได ้

มีลกัษณะเป็นอาการนาม ไม่วา่จะเป็นความสะดวกสบาย ความรวดเร็ว ความสบายตวั ความสบาย

ใจ การให้ความเห็น การให้ค ําปรึกษา เป็นต้น  บริการจะต้องมีคุณภาพเช่นเดียวกับสินค้า 

แต่คุณภาพของบริการจะตอ้งประกอบจากหลายปัจจยั  ทั้งความรู้  ความสามารถ และประสบการณ์
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ของพนักงาน ความทนัสมยัของอุปกรณ์ ความรวดเร็ว และต่อเน่ืองของขั้นตอนการส่งบริการ  

ความสวยงามของอาคารสถานท่ี  รวมถึงอธัยาศยัไมตรีของพนกังานทุกคน  อีกทั้งสมาคมการตลาด

แห่งสหรัฐอเมริกา (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2539: 45) ไดก้ล่าวไวว้่า  เคร่ืองมือ (Equipment) อุปกรณ์

ภายในสาํนกังานจะตอ้งทนัสมยั มีประสิทธิภาพในการใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว และใหลู้กคา้พอใจ 

  ด้านบุคคล โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด ไดแ้ก่ พนักงานมี

ความสามารถในการแกไ้ขปัญหาทุกอยา่งไดเ้ป็นอยา่งดี สอคลอ้งต่อ ศาสตราจารย ์ฟิลลิป คอ็ตเล่อร์ 

(Philip Kotler) กูรู ด้านการตลาดชั้นนาํของโลก ได้ให้แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสําหรับ

ธุรกิจ บริการ (Service Marketing Mix) ไว้ว่า ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee)  

ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ได้

แตกต่างเหนือคู่แข่งขนั เป็นความสัมพนัธ์ ระหว่างเจา้หน้าท่ีผูใ้ห้บริการและผูใ้ช้บริการต่าง ๆ  

ขององค์กร เจา้หน้าท่ีตอ้งมีความสามารถ มีทศันคติ ท่ีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ช้บริการ มีความ 

คิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกไ้ขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร   

  ด้านกายภาพโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด ไดแ้ก่ ช่ือเสียงและ

ภาพลักษณ์ของห้องพักมีความน่าเช่ือถือ สอดคล้องต่อ สมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา                         

(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2539: 45) ท่ีกล่าวไวต้อนหน่ึงว่า การบริการเป็นกิจกรรม ผลประโยชน์หรือ

ความพึงพอใจท่ีสนองความต้องการแก่ลูกค้า  การบริการไม่สามารถจบัต้องได้ (Intangibility)  

การบริการไม่สามารถมองเห็นหรือเกิดความรู้สึกได้ก่อนท่ีจะมีการซ้ือ ตัวอย่าง คนไข้ไปหา

จิตแพทยไ์ม่สามารถบอกได้ว่าตนจะได้รับบริการในรูปแบบใดเป็นล่วงหน้า ดงันั้นเพื่อลดความ

เส่ียงของผูซ้ื้อ ผูซ้ื้อตอ้งพยายามวางกฎเกณฑ์ท่ีเก่ียวกบัคุณภาพและประโยชน์จากบริการท่ีพึงจะ

ได้รับ เพื่อสร้างความเช่ือมัน่ในการซ้ือ ในแง่ของสถานท่ี ตวับุคคล เคร่ืองมือ  วสัดุท่ีใช้ในการ

ติดต่อส่ือสาร สัญลกัษณ์ และราคา ส่ิงเหล่าน้ีเป็นส่ิงท่ีผูข้ายบริการจะตอ้งจดัหาเพื่อเป็นหลกัประกนั

ใหผู้ซ้ื้อสามารถทาํการตดัสินใจซ้ือไดเ้ร็วข้ึน 

 2.3 การตัดสินใจเลอืกใช้บริการโรงแรม ในเขตอาํเภอเมือง จังหวดัพษิณุโลก 

  ปัจจัยการตัดสินใจเลือกใช้บริการของโรงแรม นักท่องเท่ียวตัดสินใจเลือกใช้

บริการเพราะโรงแรมมีคุณภาพของการบริการ สอดคลอ้งต่อ ฉัตรยาพร  เสมอใจ (2549: 224-228) 

ท่ีกล่าวไวว้่า คาํว่า ประสิทธิภาพและคุณภาพมกัถูกแยกออกจากกนั ซ่ึงในมุมมองของธุรกิจขณะ 

ท่ีการเพิ่มประสิทธิภาพจะเป็นความพยายามการทาํให้ตน้ทุนรวมของการบริการตํ่าลง โดยการตดั

ค่าใช้จ่ายต่าง ๆ หรือลดกระบวนการบางอย่างลง  แต่ธุรกิจต้องระลึกไวเ้สมอว่า จะต้องไม่ตัด 

ในส่วนท่ีอาจทาํให้ลูกคา้เกิดความไม่พึงพอใจได ้สาํหรับการสร้างคุณภาพเป็นความพยายามในการ

สร้างความแตกต่างและสร้างความภกัดีของลูกคา้  แต่การเพิ่มคุณภาพจะตอ้งแลกมาดว้ยตน้ทุนสูง  
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ในขณะท่ีคุณภาพเป็นส่ิงท่ีลูกค้าคาดหวงัว่าจะต้องได้ตามท่ีเขาได้จ่ายเงินไป ยิ่งคุณภาพของ 

การบริการสูงมากโดยเปรียบเทียบกบัมูลค่าของเงินท่ีลูกคา้จ่ายก็ยิ่งทาํให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ

ยิง่ข้ึน แต่ในความเป็นจริง คุณภาพท่ีสูงข้ึนมกัมากบัค่าใชจ่้ายท่ีเพิ่มข้ึน ส่วนประสิทธิภาพจะเป็นส่ิง

ท่ี เสริมให้ ลูกค้ารู้สึกพึงพอใจมากข้ึน เพราะประสิทธิภาพจะถูกมองในแง่ของการดําเนิน

กระบวนการได้ดียิ่งข้ึน โดยเปรียบเทียบ ซ่ึงจะทาํให้ลูกค้าได้รับส่ิงท่ีลูกค้าไม่ได้คาดหวงัจาก 

การทาํงานท่ีมีประสิทธิภาพยิ่งข้ึน ซ่ึงมกัจะเป็นการทาํงานท่ีรวดเร็วยิ่งข้ึน ตน้ทุนตํ่าลง ซ่ึงทาํให้

ลูกคา้เกิดความพึงพอใจนัน่เอง 

  ความคุ้มค่าต่อการตัดสินใจเลือกโรงแรม นักท่องเท่ียวตดัสินใจเลือกใช้บริการ

เพราะคุม้ค่าต่อการตดัสินใจเลือกโรงแรม สอดคลอ้งต่อ  ฉัตรยาพร  เสมอใจ (2549: 224-228) ท่ี

กล่าววา่ การบริการบางประเภทลูกคา้ตอ้งเดินทางไปถึงสถานท่ีบริการดว้ยตนเอง จึงตอ้งการอาคาร

และสถานท่ีท่ีเหมาะสมและการส่งมอบบริการแก่ลูกคา้ เน่ืองจากบริการเป็นกระบวนการท่ีมีลูกคา้

เขา้มาเก่ียวขอ้งอยูใ่นกระบวนการ กระบวนการในการส่งมอบบริการจึงควรไดรั้บการพิจารณาอยา่ง

ถ่ีถว้น  เพราะจะเป็นส่วนสําคญัท่ีสุดท่ีลูกคา้จะตดัสินใจว่าบริการท่ีพวกเขาไดรั้บ คุม้ค่ากบัมูลค่า

ของเงินท่ีพวกเขาจ่ายไปหรือไม่ อีกทั้ง เสรี วงษ์มณฑา (2542: 11) ได้กล่าวไวว้่า การมีสินค้าท่ี

ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ตามกลุ่มเป้าหมาย และไดข้ายสินคา้ในราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับ

ได ้ขณะเดียวกนัผูบ้ริโภคก็ยนิดีท่ีจะจ่ายเงินเพราะเห็นวา่คุม้ค่า รวมถึงการจดัจาํหน่ายกระจายสินคา้

ให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อความสะดวกแก่ผูบ้ริโภคดว้ยความพยายามจูงใจให้เกิด

ความชอบในสินค้า และเกิดพฤติกรรมอย่างถูกต้องท่ี เรียกว่า ส่วนประสมทางการตลาด  

ซ่ึงประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ท่ีตวัแปรทาง

การตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงองคก์รใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภค 

  ความทันสมัยเทคโนโลยีของโรงแรม นกัท่องเท่ียวตดัสินใจเลือกใช้บริการเพราะ

โรงแรมใช้ระบบการรักษาความปลอดภยัท่ีดี สอดคล้องต่อแนวคิดของ Schiffman and Kanuk 

(2000: G-3, อา้งใน นภดล ศึกษากิจ, 2555: 21) ท่ีไดก้ล่าวไวว้่า พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคทาํการคน้หา 

การคิด การซ้ือ การใช้ การประเมินผล เก่ียวกบัสินคา้หรือบริการ โดยคาดหวงัว่าส่ิงเหล่านั้นจะ

สามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้

  ความประทับใจของโรงแรม  นักท่องเท่ียวตัดสินใจเลือกใช้บ ริการเพราะ 

สภาพแวดลอ้มโรงแรมสวยงาม บรรยากาศดี สอดคลอ้งต่อการศึกษาของ อาริตา  จินดา (2552) ได้

ทาํการศึกษาปัจจยัการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อระดบัความพึงพอใจของนกัท่องเท่ียวชาวไทย  ท่ีมีต่อ

โรงแรม ระดบั 4 ดาว ในพื้นท่ีเขตเทศบาลเมืองพทัยา พบวา่ ความพึงพอใจของนกัท่องเท่ียวท่ีมีต่อ

การให้บริการของโรงแรมในพื้นท่ีเขตเทศบาลเมืองพทัยาพบว่า นักท่องเท่ียวมีความพึงพอใจใน
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เร่ืองของสระว่ายนํ้ าของโรงแรม และการท่ีโรงแรมมีบริเวณชายหาดส่วนตวัหรือติดกบัพื้นท่ีทะเล 

ในระดบัมากท่ีสุด  

  ส่ิงอํานวยความสะดวกของโรงแรม  นกัท่องเท่ียวตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเพราะมี

การบริการดา้นอาหารตลอด 24 ชัว่โมง สอดคลอ้งต่อ วชิราภรณ์ โลหะชาละ (2545: 28-31) ท่ีกล่าว

ไวว้า่ การตลาดธุรกิจโรงแรมมีลกัษณะพื้นฐานท่ีไม่แตกต่างไปจากธุรกิจอ่ืน มีปัจจยัท่ีควบคุมไม่ได้

และปัจจยัท่ีควบคุมได้  เช่น สภาพอากาศ สภาวการณ์ผกผนัของค่าเงิน  เป็นตน้ ส่วนปัจจยัท่ี

ควบคุมได้คือ ตัวแปรภายใน (Internal Variables) หรือท่ีเรียกกันว่า ส่วนผสมทางการตลาด 

(Marketing Mix) ส่วนผสมการตลาดของโรงแรม โรงแรมจะตอ้งสร้างและจดัหาเพื่อให้บริการแก่

ลูกคา้ เช่น สถานท่ีตั้ง การก่อสร้าง การออกแบบ ขนาดของอาคารและบ้านพกั จาํนวนห้องพกั  

การออกแบบตกแต่งห้องพกั ห้องอาหาร ห้องจดัเล้ียง ห้องประชุม สระวา่ยนํ้ า ศูนยธุ์รกิจ และส่วน

ต่าง ๆ ของโรงแรม การให้แสงสี  ส่ิงอาํนวยความสะดวก ตลอดจนการบาํรุงรักษา เป็นตน้ อีกทั้ง ชู

ศกัด์ิ  ชูศรี (2554) ท่ีไดท้าํการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อนกัท่องเท่ียวชาวต่างประเทศในการเลือกใช้

บริการท่ีพกัแรม ประเภทรีสอร์ทในอาํเภอเกาะสมุย  จงัหวดัสุราษฏร์ธานี  เพื่อศึกษาปัญหาท่ีเกิด

ข้ึนกบันกัท่องเท่ียวชาวต่างประเทศระหวา่งท่ีใช้บริการรีสอร์ทในอาํเภอเกาะสมุย จงัหวดัสุราษฏ์

ธานี ผลการศึกษาพบวา่ปัญหาท่ีเกิดข้ึนกบันกัท่องเท่ียวชาวต่างประเทศระหวา่งท่ีใชบ้ริการรีสอร์ท

ในอาํเภอเกาะสมุย จงัหวดัสุราษฏร์ธานี เป็นอนัดบัแรกคือ บริการไม่ตลอด 24 ชัว่โมง และ ปรีชา  

แดงโรจน์ (2544: 214-216) ยงัได้กล่าวไวอี้กว่า ตามพระราชบญัญติัโรงแรมของประเทศองักฤษ

กาํหนดวา่ โรงแรมคือ สถานท่ีประกอบการท่ีผูป้ระกอบการจะตอ้งมีอาหาร เคร่ืองด่ืม และท่ีพกัไว้

บริการคนเดินทางท่ีจ่ายค่าบริการนั้น และ ปรีชา แดงโรจน์ ยงัใหค้วามหมายของคาํวา่ อุตสาหกรรม

โรงแรมว่า “เป็นการดาํเนินธุรกิจแบบท่ีมีสถานประกอบการ จดัตั้งเพื่อรับจา้งสําหรับคนเดินทาง

หรือบุคคลท่ีหาท่ีอยูห่รือท่ีพกั มีบริการอาหาร และเคร่ืองด่ืมไวบ้ริการคนเดินทางอยา่งมีแบบแผน 

มีมาตรการควบคุมตามขอบข่ายของการบริการนั้น ๆ ดว้ยเหตุน้ีอุตสาหกรรมโรงแรมจึงแตกต่างไป

จากอุตสาหกรรมอ่ืน 

  รูปแบบของการทําราคาและห้องพัก นกัท่องเท่ียวตดัสินใจเลือกใช้บริการ เพราะ

โรงแรมมีห้องหลายราคา มีห้องพกัแตกต่างกนั และมีสิทธิเลือกห้องได้ สอดคล้องต่อ อนุพนัธ์                   

กิจพันธพานิช (อ้างใน ศศิโสม ดวงรักษา, 2558: 8) กล่าวว่า เกณฑ์การแบ่งตามราคาค่าห้อง 

ประกอบไปดว้ย โรงแรมขนาดเล็ก คือ โรงแรมท่ีมีห้องพกัเด่ียวตํ่ากวา่ 30 ห้อง โรงแรมขนาดกลาง 

คือ โรงแรมท่ีมีห้องพกัมากกว่า 30 ห้อง ไม่เกิน 100 ห้อง และ โรงแรมขนาดใหญ่ คือ โรงแรมท่ีมี

หอ้งพกัมากกวา่ 100 ห้อง ตกแต่งหรูหรา มีบริการครบครัน การกาํหนดประเภทของหอ้งพกั เพื่อให้

สอดคล้องกับความต้องการ และให้บริการท่ีสะดวกสบายท่ีสุดกับแขกท่ีมาพกั ซ่ึงพอสรุปตาม
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เกณฑ์ท่ีใช้กันอยู่ทัว่ไป คือ ห้องพกัเตียงเด่ียว (Single Room)  ห้องพกัเตียงคู่ (Twin Room) ห้องพกั

เตียงใหญ่ (Double Room) ห้องพกั 3 คน (Triple Room) ห้องชุด (Suite) ห้อง Studio ห้อง Connection 

Rooms และหอ้งแบบ Adjoining Rooms เป็นตน้  

  วิธีการรับชําระเงินค่าห้องพักของโรงแรม นักท่องเท่ียวตดัสินใจเลือกใช้บริการ

เพราะตอ้งการชาํระเงินโดยตรงท่ีโรงแรม  สอดคลอ้งต่อแนวคิดของ ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ 

(2541: 35-36, 337) ท่ีกล่าวไวว้่า ปัจจยัแรกท่ีจะแสดงว่ากิจการพร้อมจะทาํธุรกิจได้  กิจการนั้ น

จะตอ้งมีส่ิงท่ีจะเสนอขาย  อาจเป็นสินคา้ท่ีมีตวัตน บริการความคิด (Idea) ท่ีจะตอบสนองความ

ตอ้งการได ้ การศึกษาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์นั้น ผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งมีการปรับปรุงสินคา้ หรือ 

บริการท่ีผลิตข้ึนมาให้ สอดคล้องกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย โดยเน้นถึงการสร้างความ

พอใจให้แก่ผูบ้ริโภคและสนองความต้องการของผูบ้ริโภคเป็นสําคญั ผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตออกมา

จาํหน่ายตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มใด วงจรผลิตภณัฑ์ของสินคา้มีระยะเวลานาน

เท่าใด ในแต่ละช่วงเวลาของวงจรผลิตภณัฑน์ั้น นกับริหารการตลาดควรจะใชก้ลยทุธ์ทางการตลาด

อย่างไร และเม่ือต้องการท่ีจะสร้างความเจริญก้าวหน้าให้แก่กิจการธุรกิจจะต้องมีการวางแผน

พฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดไดอ้ยา่งไร  

  แหล่งข้อมูลเพื่อเปรียบเทียบราคาของโรงแรม นักท่องเท่ียวตัดสินใจเลือกใช้

บริการโดยใช้วิธีคน้หาจากเวบ็ไซต์เปรียบเทียบราคาโรงแรม สอดคลอ้งต่อ สมาคมการตลาดแห่ง

สหรัฐอเมริกา (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2539: 45) กล่าวไวว้า่การสร้างความพอใจใหก้บัลูกคา้จะตอ้งเนน้

การใชก้ารรับฟังคาํแนะนาํ และขอ้เสนอแนะของลูกคา้ การสํารวจขอ้มูลลูกคา้ และการเปรียบเทียบ 

จะทาํใหไ้ดรั้บขอ้มูลเพื่อการแกไ้ขปรับปรุงบริการใหดี้ข้ึน  

  การเลือกทําเลที่ตั้ งของโรงแรม นักท่องเท่ียวตัดสินใจเลือกใช้บริการ เพราะ

โรงแรมท่ีอยู่ใกล้แหล่งชุมชน สอดคลอ้งต่อแนวคิดของ สมคิด บางโม (2548: 175) ท่ีกล่าวไวว้่า 

การตดัสินใจเลือกทางปฏิบติัซ่ึงมีหลายทางเป็นแนวปฏิบติัไปสู่เป้าหมายท่ีวางไว ้ การตดัสินใจน้ี

อาจเป็นการตดัสินใจ ท่ีจะกระทาํการส่ิงใดส่ิงหน่ึงหรือหลายส่ิงหลายอย่าง เพื่อความสําเร็จตรง

ตามท่ีตั้งเป้าหมายไว ้ในทางปฏิบติัการตดัสินใจมกัเก่ียวขอ้งกบัปัญหาท่ียุง่ยากสลบัซบัซ้อน และมี

วธีิการแกปั้ญหาใหว้นิิจฉยัมากกวา่หน่ึงทางเสมอ  และเกิดผลประโยชน์สูงสุดแก่องคก์ารนั้น อีกทั้ง 

ศิริพร  พงศศ์รีโรจน์ (2540: 187) ยงัไดก้ล่าวอีกว่า การตดัสินใจหรือการวินิจฉัยสั่งการ การเลือก

ปฏิบัติหรืองดเวน้การปฏิบัติหรือการเลือกทางดําเนินการท่ีเห็นว่าดีท่ีสุดทางใดทางหน่ึงจาก

ทางเลือกหลาย ๆ ทาง เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคต์ามท่ีตอ้งการหรือการวินิจฉยัสั่งการคือ การชัง่ใจ 

ไตร่ตรองและตัดสินใจเลือกทางดําเนินงานท่ี เห็นว่าดี ท่ี สุดทางใดทางหน่ึงเพื่ อให้บรรลุ

วตัถุประสงคต์าท่ีตอ้งการ 
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  ส่ิงที่ทําให้ตัดสินใจเลือกมาพักโรงแรมซ้ํา นักท่องเท่ียวตัดสินใจเลือกใช้บริการ 

เพราะประทับใจการให้บริการของโรงแรม  สอดคล้องต่อ ศาสตราจารย์  ฟิลลิป ค็อตเล่อร์ (Philip 

Kotler) กูรู ดา้นการตลาดชั้นนาํของโลก ไดใ้ห้แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจ บริการ 

(Service Marketing Mix) ไวว้่า ด้านกายภาพและการนําเสนอ (Physical  Evidence/Environment  and  

Presentation) เป็นการแสดงให้เห็นถึงลกัษณะทางกายภาพและการนาํเสนอให้กบัลูกค้าให้เห็นเป็น

รูปธรรม โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวมทั้งทางด้ายกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้าง

คุณค่าให้กับลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน 

และการให้ บริการท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีลูกค้าควรได้รับ อีกทั้ ง ฉัตยาพร เสมอใจ  

(2550: 53-55) ยงักล่าวอีกวา่  พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือตามความเคยชิน เป็นลกัษณะของการซ้ือซํ้ าท่ี

เกิดมาจากความเช่ือมัน่ในการตดัสินใจจากการแกไ้ขในคร้ังก่อน ๆ จึงทาํการแกปั้ญหาเหมือนเดิมท่ี

สามารถสร้างความพึงพอใจได้ จนทาํให้เกิดการซ้ือผลิตภณัฑ์เดิม ๆ เกิดเป็นความเคยชิน กลายเป็น

พฤติกรรมของความภกัดีในตราผลิตภัณฑ์ (Brand Loyally) หรืออีกสาเหตุหน่ึงอาจมาจากการเกิด 

ความเฉ่ือย (Inertia) ของผู ้บริโภคท่ีจะต้องเร่ิมศึกษาหรือแก้ปัญหาใหม่ทุกคร้ัง จึงใช้วิธีการใช ้

ความเคยชิน แต่ถึงกระนั้น หากผูบ้ริโภคถูกกระตุน้ก็สามารถท่ีจะเปล่ียนแปลงพฤติกรรมให้ทาํการ

ตดัสินใจใหม่ได ้

  การบริการของพนักงาน นกัท่องเท่ียวตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ เพราะพนกังานควรมี

ความกระตือรือร้น จิตตินนัท์  นันทไพบูลย ์(2551: 109) ท่ีกล่าวไวพ้อสรุปได้วา่ การตอ้นรับด้วย

ไมตรีจิตท่ีดีต่อผูอ่ื้น และต้องการให้ผูอ่ื้นประสบความสําเร็จในส่ิงท่ีเขาต้องการ ประกอบด้วย  

ตอ้งมีรอยยิม้ มีความกระตือรือร้น เอาใจใส่ลูกคา้ มีความรับผิดชอบในหนา้ท่ีท่ีมีต่อลูกคา้ ใหบ้ริการ

ลูกค้าอย่างมีคุณค่า ให้บริการอย่างประทบัใจ บริการลูกค้าอย่างสุภาพอ่อนโยน มีความอดทน  

การเก็บอารมณ์ มีความเช่ือ  การยืนยนั / มีจุดยืนท่ีจะบริการลูกคา้ การให้ความสําคญั และการอุทิศ

ตน อีกทั้งสมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2539: 45) ไดก้ล่าวไวต้อนหน่ึงวา่ 

บุคคล (People) หรือพนักงานท่ีขายบริการตอ้งมีการแต่งตวัท่ีเหมาะสม บุคลิกดี หน้าตายิ้มแยม้

แจ่มใส  พดูจาดี เพื่อใหลู้กคา้เกิดความประทบัใจ และเกิดความเช่ือมัน่วา่บริการท่ีซ้ือจะดีดว้ย  

  ความพึงพอใจของการพักโรงแรม นักท่องเท่ียวตัดสินใจเลือกใช้บริการ เพราะ

โรงแรมมีปฎิสัมพนัธ์ท่ีดีต่อผูใ้ช้บริการ สอดคล้องต่อ ยุพาวรรณ  วรรณวาณิชย ์(2549: 9) กล่าวว่า  

การบริการเป็นกิจกรรมท่ีเกิดข้ึนระหว่างบุคคล 2 ฝ่าย ผูท่ี้มีปฏิสัมพนัธ์ต่อกนั โดยกิจกรรมท่ีเกิดข้ึน 

จะมีสินคา้เป็นองคป์ระกอบร่วมดว้ยหรือไม่ก็ได ้และฉตัรยาพร  เสมอใจ (2549: 224-228) ยงักล่าวไว้

พอสรุปไดอี้กวา่ ธุรกิจตอ้งระลึกไวเ้สมอวา่ จะตอ้งไม่ตดัในส่วนท่ีอาจทาํใหลู้กคา้เกิดความไม่พึงพอใจได ้
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ความพยายามในการสร้างความแตกต่างและความพยายามในสร้างความภกัดีของลูกคา้จะตอ้งแลก

มาดว้ยตน้ทุนสูง เพราะลูกคา้คาดหวงัวา่จะตอ้งไดต้ามท่ีเขาไดจ่้ายเงินไป 

 

3. ข้อเสนอแนะ 

 

 3.1 ข้อเสนอแนะจากผลการวจัิย 

  จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากบทท่ี 4 เร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อ 

การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนกัท่องเท่ียวในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก ผูศึ้กษา

พบประเด็นท่ีเป็นขอ้เสนอแนะจากผลการวจิยั ดงัน้ี 

  3.1.1 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรม 

ของนักท่องเทีย่วในเขตอําเภอเมือง จังหวัดพษิณุโลก ผู้ศึกษามข้ีอเสนอแนะจากผลการวิจัย ดงัน้ี 

   ด้านผลิตภณัฑ์ โรงแรมควรปรับปรุงเก่ียวกบัการมีส่ิงอาํนวยความสะดวก

ภายในหอ้งพกัอยา่งเหมาะสม เช่น โทรทศัน์ ตูเ้ยน็ เคร่ืองทาํนํ้าอุ่น อินเตอร์เน็ต 

   ดา้นราคา โรงแรมควรปรับปรุงเก่ียวกบัราคาห้องพกัของโรงแรมให้มีความ

เหมาะสม 

   ดา้นการจดัจาํหน่าย โรงแรมควรปรับปรุงเก่ียวกบั มีท่ีจอดรถอยา่งเหมาะสม

กบัจาํนวนหอ้งพกั 

   ด้านการส่งเสริมการตลาด โรงแรมควรปรับปรุงเก่ียวกบัการให้การสนับสนุน

กิจกรรมทางดา้นการช่วยเหลือสังคมใหม้ากข้ึน  

   ดา้นกระบวนการ โรงแรมควรปรับปรุงเก่ียวกบั ความถูกตอ้งแม่นยาํในการ

ส่งมอบหอ้งพกัและบริการลูกคา้ 

   ดา้นบุคคล โรงแรมควรปรับปรุงเก่ียวกบั พนกังานให้บริการท่ีดีเป็นมาตรฐาน

เดียวกนักบัลูกคา้ทุกคน 

   ดา้นกายภาพ โรงแรมควรปรับปรุงเก่ียวกบัอุปกรณ์ และเคร่ืองมือ เคร่ืองใชท่ี้

ช่วยอาํนวยความสะดวกต่าง ๆ ใหมี้ความคงทนแขง็แรง 

  3.1.2 การตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมของนักท่องเที่ยวในเขตอําเภอเมือง 

จังหวัดพษิณุโลก ผู้ศึกษามีข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย ดงัน้ี 

   จากผลการวิจัย ผู ้ศึกษาค้นพบว่าโรงแรมต่าง ๆ ในเขตอําเภอเมือง จังหวดั

พิษณุโลก ควรปรับปรุงและพฒันาโรงแรม ดงัน้ี 

   1) บริเวณโดยรอบของโรงแรมควรปรับปรุงใหมี้ความสะอาด เรียบร้อย 
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   2) มีการปรับราคาหอ้งพกัของโรงแรมใหเ้หมาะสมไม่ควรมีราคาแพงเกินไป  

   3) มีการใช้ระบบ Check in และ Check out ท่ีทนัสมยัให้เหมาะสมกบัโลกท่ี

เปล่ียนแปลงไป 

   4) ราคาของหอ้งพกัควรเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีนกัท่องเท่ียวจะไดรั้บ 

   5) ปรับปรุงในเร่ืองของความสะดวกสบาย เช่น มีสปา อุปกรณ์ออกกาํลงักาย

หลากหลายชนิด เป็นตน้ เพราะนกัท่องเท่ียวอาจตอ้งการผอ่นคลายจากสภาวะของการทาํงานหนกั   

   6) โรงแรมใดมีห้องพกัในราคาเดียว และมีห้องพกัท่ีเหมือนกนัควรปรับปรุง

ใหมี้หลายราคา และมีหอ้งพกัท่ีหลากหลาย เพื่อใหลู้กคา้ตดัสินใจเลือกไดต้ามตอ้งการ  

   7) การชําระเงินทาง Internet Baking ในช่วงเวลาท่ีศึกษาน้ีนักท่องเท่ียวใน

อาํเภอเมืองจงัหวดัพิษณุโลก อาจจะยงัไม่เป็นท่ีนิยม แต่ในอนาคตโรงแรมอาจตอ้งพิจารณาและ

วางแผนไวล่้วงหนา้เพื่อปรับปรุงให้เกิดความพึงพอใจยิง่ข้ึนเพื่อนกัท่องเท่ียวจะไดต้ดัสินใจเลือกมา

พกัซํ้ าอีก  

   8) โรงแรมควรปรับปรุงขอ้มูลเพื่อให้นกัท่องเท่ียวสามารถเปรียบเทียบราคา

ของโรงแรม เช่น ประเภทส่ือส่ิงพิมพเ์พิ่มข้ึน 

   9) ควรปรับปรุงให้นักท่องเท่ียวสามารถเดินทางไปถึงโรงแรมได้โดยง่าย 

และสะดวกข้ึน  

   10) ควรมีการจดักิจกรรมหลากหลายเก่ียวกบัส่วนลด  

   11) ควรปรับปรุงการใชภ้าษาในการส่ือถึงนกัท่องเท่ียวไดอ้ยา่งเขา้ใจ 

   12) ควรปรับปรุงในเร่ืองการสร้างความน่าเช่ือถือแก่นกัท่องเท่ียวซ่ึงถือวา่เป็น

ส่ิงสาํคญั  

 3.2 ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 

  ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดต่อการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการของนกัท่องเท่ียววา่แต่ละโรงแรมมีความแตกต่างกนัอยา่งไร 
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แบบสอบถามเพือ่การศึกษาวจิยั 

 

  แบบสอบถามฉบบัน้ีตอ้งการทราบความคิดเห็นของท่านเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดท่ีมี

ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรม ในเขตอาํเภอเมือง  จงัหวดัพิษณุโลก จึงใคร่ขอความกรุณา

จากท่านโปรดตอบแบบสอบถามใหค้รบทุกขอ้ตามความเป็นจริง ผูศึ้กษาจะเก็บรักษาคาํตอบของ

ท่านไวเ้ป็นความลบั จะใชเ้ฉพาะการวจิยัในคร้ังน้ีเท่านั้น  และจะวเิคราะห์ขอ้มูลเป็นภาพรวม 

ผลการวจิยัจะไม่กระทบต่อตวัท่านแต่ประการใด 

 แบบสอบถามน้ีแบ่งออกเป็น 3 ตอน ดงัน้ี 

 ตอนท่ี 1 ขอ้คาํถามเก่ียวกบัลกัษณะสถานภาพส่วนบุคคล ของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ตอนท่ี 2 ขอ้คาํถามเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ

โรงแรมในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก มีทั้งหมด 7 ดา้น 

 ตอนท่ี 3 ขอ้คาํถามเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรม ในเขตอาํเภอเมือง  

จงัหวดัพิษณุโลก มีทั้งหมด 3 ดา้น 

 ผูว้จิยัขอขอบคุณท่านเป็นอยา่งยิง่ท่ีกรุณาตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ี 

  

                 สมบติั สอนเวช 

         ผูศึ้กษา 
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ตอนที ่1 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

คําช้ีแจง  โปรดอ่านขอ้ความต่อไปน้ีและใส่เคร่ืองหมาย ลงใน  � หนา้ขอ้ความ ท่ีตรงกบัความเป็น 

               จริงเก่ียวกบัตวัท่าน 

1. เพศ 

     1. � ชาย                         2. �  หญิง 

2. อาย ุ

           1. �  ไม่เกิน 30 ปี                                       2.�  31-35 ปี 

          3. �  36- 40 ปี                                         4.�  41- 45 ปี 

           5. �  46 ปีข้ึนไป 

3. ระดบัการศึกษา 

          1. �  ตํ่ากวา่ปริญญาตรี                     2. �  ปริญญาตรี 

           3. �  สูงกวา่ปริญญาตรี 

4. อาชีพ 

           1. � นกัศึกษา                                            2. � พนกังานเอกชน 

            3. � ขา้ราชการ                                           4.� เจา้ของกิจการ/ผูป้ระกอบการ 

            5. � อ่ืนๆ โปรดระบุ........................................................................................... 

5. สถานภาพสมรส 

            1. � โสด                                              2. � แต่งงาน 

            3. � หยา่ 

6. รายไดค้รอบครัวเฉล่ียต่อเดือน 

           1. � ตํ่ากวา่ หรือ 10,000 บาท             2. � 10.001 - 20,000 บาท 

            3. � 20,001 - 30,000 บาท                         4. � 30,001 - 40,000 บาท 

            5. � 40,001 บาทข้ึนไป 
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7.  แหล่งขอ้มูลของโรงแรม 

  1. �  บุคคล 

 2. �  แหล่งธุรกิจ 

 3. �  แหล่งข่าวทัว่ไป 

 4. �  จากประสบการณ์ของผูท่ี้เคยใชโ้รงแรม 

8. ประเมินทางเลือกและตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรม 

 1. �  ใชก้ารเปรียบเทียบคุณสมบติัของแต่ละโรงแรม 

 2. �  เลือกจากหลายๆ โรงแรมท่ีหาท่ีดีท่ีสุดสาํหรับตนเองเพียงโรงแรมเดียว 

  3. �  การออกแบบตกแต่งภายในโรงแรมมีความทนัสมยั   

 4. �  การจดัสวน การตกแต่งบริเวณโดยรอบโรงแรมมีความสวยงามลงตวั   

9. โรงแรมมีหลกัประกนัอะไร ทาํใหท้่านตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 

 1. �  มีการจดัการระบบรักษาความปลอดภยัท่ีทนัสมยั 

 2. �  มีระบบการเก็บรักษาขอ้มูลของลูกคา้เป็นอยา่งดี 

 3. �  มีระบบการรักษาความสะอาดของอุปกรณ์โรงแรมท่ีดี   

 4. �  ไม่เกิดขอ้ผิดพลาดในการติดต่อจองหอ้งพกัล่วงหนา้   

10.  ท่านมีแรงจูงใจอะไร จึงตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรม 

 1. �  มีคุณสมบติัเพียงพอต่อความตอ้งการ 

 2. �  ผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ 

 3. �  มีราคาพิเศษสาํหรับผูพ้กัระยะยาว   

 4. �  มีราคาพิเศษสาํหรับผูพ้กัประจาํ   

11.  ถา้ท่านตดัสินใจมาพกัท่ีโรงแรมแห่งน้ีอีก ท่านพิจารณาอะไรเป็นสาํคญั 

 1. � มีความปลอดภยั ไม่มีความเส่ียงอนัตราย 

 2. � ความคุน้เคย หรือเคยชินกบัโรงแรม 

 3. � มีสถานท่ีจอดรถเพียงพอสาํหรับลูกคา้   

 4. � ขั้นตอนการจองห้องพกัไม่ยุง่ยาก รวดเร็ว    
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ตอนที ่2  

 

ระดับความสําคัญของส่วนประสมการตลาด ในการตัดสินใจเลอืกใช้บริการโรงแรมของ

นักท่องเทีย่ว  

ในเขตอาํเภอเมือง จังหวดัพษิณุโลก 

 

  คําช้ีแจง  โปรดอ่านขอ้ความและพิจารณาขอ้ความในแต่ละขอ้ และใส่เคร่ืองหมาย ลง

ในช่องวา่งท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านเก่ียวกบัระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมี

ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนกัท่องเท่ียวในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก เพียง

ช่องเดียวเท่านั้น ซ่ึงในแต่ละช่องมีความหมายดงัน้ี 

   5 หมายถึง   ระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด       

         4     หมายถึง   ระดบัความสาํคญัมาก 

               3     หมายถึง   ระดบัความสาํคญัปานกลาง 

2     หมายถึง   ระดบัความสาํคญันอ้ย 

               1     หมายถึง   ระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุด 

 

ตัวอย่าง 

 

คําถาม 
ระดับความสําคัญ 

5 4 3 2 1 

1. หอ้งพกัมีหลากหลายรูปแบบ      

 

 จากตวัอยา่ง ท่านทาํเคร่ืองหมาย  ในช่องระดบั 5 หมายความวา่ ระดบัความสาํคญัของ

ส่วนประสมการตลาด อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

 

 

 

 

 



78 

ส่วนประสมการตลาด 
ระดับความสําคัญ 

5 4 3 2 1 

1. ด้านผลติภัณฑ์      

1. หอ้งพกัมีหลากหลายรูปแบบ      

2. ขนาดห้องพกัมีความเหมาะสม      

3. รูปแบบห้องมีความทนัสมยัสวยงาม      

4. มีส่ิงอาํนวยความสะดวกภายในหอ้งพกัอยา่งเหมาะสม  

    เช่น โทรทศัน์ ตูเ้ยน็  เคร่ืองทาํนํ้าอุ่น อินเตอร์เน็ต  

     

5. มีระบบรักษาความปลอดภยัท่ีไดม้าตรฐาน      

2. ด้านราคา      

1. ราคาห้องมีความเหมาะสม      

2. ค่าทาํสัญญามีความเหมาะสม      

3. เงินมดัจาํหอ้งพกัมีความเหมาะสม      

4. สามารถผอ่นชาํระค่าหอ้งพกัไดใ้น (กรณีฉุกเฉิน)      

5. มีการคิดค่าสาธารณูปโภคในอตัราท่ีเหมาะสม 

    (ค่านํ้า, ค่าไฟ) 

     

3. ด้านการจัดจําหน่าย      

1.ทาํเลท่ีตั้งของห้องพกัมีความเหมาะสม เช่น ใกลต้ลาด,                   

   ใกลศู้นยก์ารคา้ 

     

2. มีเส้นทางคมนาคมท่ีสะดวกในการเดินทาง      

3. ความสะดวกในการติดต่อส่ือสารขอ้มูลทั้งทาง Internet,  

    โทรศพัท ์

     

4. มีท่ีจอดรถอยา่งเหมาะสมกบัจาํนวนห้องพกั      

5. พื้นท่ีส่วนกลางมีขนาดท่ีเหมาะสมกบัจาํนวนผูพ้กัอาศยั      
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ส่วนประสมการตลาด 
ระดับความสําคัญ 

5 4 3 2 1 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด      

1. มีแผน่ป้ายติดช่ือห้องพกัขนาดใหญ่ใกลห้อ้งพกั 

    และสังเกตไดง่้าย 

     

2. ใหก้ารสนบัสนุนกิจกรรมทางดา้นการช่วยเหลือสังคม      

3. มีการโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ อยา่งสมํ่าเสมอ เช่น วทิย,ุ  

    เคเบิ้ลทอ้งถ่ิน 

     

4. มีเจา้หนา้ท่ีคอยดูแลและใหค้าํแนะนาํเพื่อช่วย 

    ในการตดัสินใจของลูกคา้ 

     

5. มีการจดัรายการใหก้บัลูกคา้ เช่น การใหส่้วนลดเงินสด      

5. ด้านกระบวนการ      

1. มีความรวดเร็วในการใหบ้ริการ      

2. มีมาตรฐานการบริหารจดัการหอ้งพกัอยา่งเป็นระบบ      

3. มีความถูกตอ้งแม่นยาํในการส่งมอบห้องพกัและบริการ 

    ลูกคา้ 

     

4. มีความพร้อมรับกบัปัญหาและสามารถแกไ้ขไดท้นัที 

    เม่ือเกิดความผดิพลาด 

     

6. ด้านบุคคล      

1. พนกังานมีความรู้เก่ียวกบัส่ิงอาํนวยความสะดวกและ 

    ส่ิงต่าง ๆ ภายในหอ้งพกัไดเ้ป็นอยา่งดี 

     

2. พนกังานมีใจรักบริการและมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดีต่อทุกคน      

3. พนกังานใหบ้ริการท่ีดีเป็นมาตรฐานเดียวกนักบัลูกคา้ 

    ทุกคน 

     

4. พนกังานมีความสามารถในการแกไ้ขปัญหาทุกอยา่งได ้

    เป็นอยา่งดี 

     

5. พนกังานแต่งกายสะอาด สุภาพเรียบร้อย      
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ส่วนประสมการตลาด 
ระดับความสําคัญ 

5 4 3 2 1 

7. ด้านกายภาพ      

1. ช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ของหอ้งพกัมีความน่าเช่ือถือ      

2. อุปกรณ์ และเคร่ืองมือ เคร่ืองใชท่ี้ช่วยอาํนวยความสะดวก  

    ต่าง ๆ มีความคงทนแขง็แรง 

     

3. การออกแบบและตกแต่งสถานท่ีทั้งภายใน  และภายนอก 

    มีความสวยงามทนัสมยั 
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ตอนที ่3  

 

การตัดสินใจเลอืกใช้บริการโรงแรมของนักท่องเทีย่วในเขตอาํเภอเมือง  จังหวดัพษิณุโลก   

กรุณาตอบคําถามโดยการใส่เคร่ืองหมาย  ลงใน �   ในช่องว่างทีก่าํหนดให้ เพยีงข้อเดียว 

 

1. ปัจจยัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของโรงแรม คืออะไร  

 1. �  ช่ือเสียง  

 2. �  ความแตกต่าง    

 3. �  คุณภาพของการบริการ   

 4. �  บริเวณโดยรอบโรงแรมมีความสะอาด เรียบร้อย   

 2. ความคุม้ค่าต่อการตดัสินใจเลือกโรงแรม  

 1. � สะดวกต่อการติดต่อธุรกิจ     

 2. � ส่ิงอาํนวยความสะดวกครบครัน    

  3. � ไดห้อ้งพกัเหมาะสมกบัความตอ้งการ 

 4. � ราคาของหอ้งพกัมีราคาไม่แพง   

3. ความทนัสมยัเทคโนโลยขีองโรงแรม คืออะไร  

 1. � การใชส่ื้ออิเลคทรอนิกส์ 

 2. � การใชร้ะบบการรักษาความปลอดภยัท่ีดี 

 3. � การเก็บขอ้มูลของลูกคา้ 

 4. � มีระบบ Check in และ Check out ท่ีทนัสมยั    

4. ความประทบัใจของโรงแรมคืออะไร  

   1. � สภาพแวดลอ้มโรงแรมสวยงาม บรรยากาศดี 

 2. � การใหบ้ริการ       

 3. � ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีไดรั้บ 

 4. � ราคาบริการอ่ืน ๆ มีความเหมาะสม เช่น ราคาสปอร์ตคลบั ซกัรีด เป็นตน้   
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5. ส่ิงอาํนวยความสะดวกของโรงแรมท่ีท่านตอ้งการมากท่ีสุด  

 1. �  มีสปา   

 2. �  คลบัสปอร์ต 

 3. �  ท่ีมีการบริการดา้นอาหารตลอด 24 ชัว่โมง 

 4. �  มีรถของโรงแรมบริการตลอด 24 ชัว่โมง   

6. รูปแบบของการทาํราคาและหอ้งพกั ท่านตอ้งการแบบใด  

 1. �  มีราคาเดียว หอ้งพกัเหมือนกนั ลูกคา้ไม่มีสิทธิเลือกหอ้ง  

 2. �  มีหลายราคา หอ้งพกัแตกต่างกนั ลูกคา้ไม่มีสิทธิเลือกหอ้ง  

 3. �  มีราคาเดียว หอ้งพกัเหมือนกนั ลูกคา้มีสิทธิเลือกหอ้ง  

 4. �  มีหลายราคา มีหอ้งพกัแตกต่างกนั ลูกคา้มีสิทธิเลือกหอ้ง 

7. วธีิการรับชาํระเงินค่าห้องพกัของโรงแรม ท่านตอ้งการแบบใด 

 1. �  ชาํระเงินโดยตรงท่ีโรงแรม 

 2. �  ชาํระเงินโดยบตัรเครดิต 

 3. �  ชาํระเงินโดยการโอนผา่นธนาคาร   

 4. �  ชาํระเงินทาง Internet Baking   

8. ท่านไดแ้หล่งขอ้มูลเพื่อเปรียบเทียบราคาของโรงแรมดว้ยวธีิใด  

 1. �  ส่ือส่ิงพิมพ ์

 2. �  เพื่อน 

 3. �  คน้ขอ้มูลจากอินเทอร์เน็ตของแต่ละโรงแรม 

 4. �  จากเวบ็ไซตเ์ปรียบเทียบราคาโรงแรม   

9. การเลือกทาํเลท่ีตั้งของโรงแรมท่านเลือกจากอะไร 

 1. � โรงแรมท่ีอยูใ่กลแ้หล่งชุมชน 

 2. � โรงแรมห่างไกลชุมชน 

 3. � โรงแรมอยูใ่กลแ้หล่งท่องเท่ียว 

 4. � สามารถเดินทางไปถึงไดโ้ดยง่าย  
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10. ส่ิงท่ีทาํใหท้่านตดัสินใจเลือกมาพกัโรงแรมซํ้ า 

 1. � การใหส่้วนลด 

 2. � ความประทบัใจการให้บริการ 

  3. � ไดป้ระโยชน์คุม้ค่ากบัราคา 

 4. � พนกังานอธิบายถึงกฎ ระเบียบของโรงแรมไดอ้ยา่งเขา้ใจ ไม่รู้สึกเครียด  

11. การบริการของพนกังาน ควรเป็นอยา่งไร 

 1. �  สามารถใชภ้าษาส่ือถึงกนัไดอ้ยา่งเขา้ใจ 

 2. �  พนกังานท่ีมีความรู้ความสามารถ 

 3. �  พนกังานมีความกระตือรือร้น  

 4. �  พนกังานยิม้แยม้ แจ่มใส  

12. ความพึงพอใจของการพกัโรงแรมคืออะไร  

 1. �  ใหก้ารตอ้นรับท่ีดี 

 2. �  มีทกัษะในการส่ือสาร  

 3. �  มีปฎิสัมพนัธ์ท่ีดีต่อผูใ้ชบ้ริการ  

 4. �  โรงแรมมีความน่าเช่ือถือ 

   

ขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีเสียสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม 

                                                                                   ผูศึ้กษา 
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Reliability 

R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 

Item-total Statistics 

               Scale          Scale      Corrected 

               Mean         Variance       Item-            Alpha 

              if Item        if Item       Total           if Item 

              Deleted        Deleted    Correlation        Deleted 

เพศ          193.7667       387.1506        .2750           .8956 

อาย ุ        192.8667       387.0851        .0649           .9003 

ระดบั        193.6333       400.3092       -.2725           .9004 

อาชีพ        191.4667       385.3609        .0288           .9073 

สถานภาพ      193.6000       393.3517       -.0407           .8975 

รายได ้      193.0000       385.1724        .1615           .8971 

A.7          192.6000       383.9724        .1980           .8966 

A.8          193.6000       393.4207       -.0411           .8995 

A.9          193.1667       408.1437       -.3571           .9046 

A.10         193.7333       401.9954       -.2546           .9020 

A.11         193.9333       389.6506        .0710           .8976 

B.1.1        191.3667       378.9989        .6610           .8930 

B.1.2        191.3333       378.4368        .5346           .8933 

B.1.3        191.4000       381.9724        .3423           .8948 

B.1.4        191.0333       375.0678        .6251           .8923 

B.1.5        191.0667       373.9264        .5935           .8923 

B.2.1        191.2667       374.5471        .6015           .8923 

B.2.2        191.4000       372.7310        .7046           .8916 

B.2.3        191.4333       371.7023        .6765           .8915 

B.2.4        191.6333       361.6885        .8084           .8889 

B.2.5        191.3000       365.8724        .7204           .8902 

B.3.1        190.8333       372.7644        .8085           .8912 

B.3.2        190.8333       371.6609        .7866           .8910 
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B.3.3        191.0667       370.5471        .8046           .8907 

B.3.4        191.0000       373.1724        .6883           .8917 

B.3.5        191.2000       374.5103        .6577           .8921 

B.4.1        191.2667       373.3747        .6425           .8919 

B.4.2        191.7000       366.4931        .6649           .8907 

B.4.3        191.5333       363.7747        .7759           .8895 

B.4.4        191.2333       369.9092        .7048           .8910 

B.4.5        191.3667       360.2402        .8468           .8884 

B.5.1        191.0333       367.1368        .7018           .8905 

B.5.2        191.1333       365.4299        .7408           .8900 

B.5.3        191.0667       368.8230        .7649           .8905 

B.5.4        191.1000       370.3690        .8245           .8906 

B.6.1        191.1333       367.6368        .8822           .8898 

B.6.2        191.1333       371.0851        .8123           .8908 

B.6.3        191.0333       370.1023        .7582           .8908 

B.6.4        191.1333       374.1195        .6037           .8922 

B.6.5        191.0333       372.9299        .7047           .8916 

R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 

Item-total Statistics 

               Scale          Scale      Corrected 

               Mean         Variance       Item-            Alpha 

              if Item        if Item       Total           if Item 

              Deleted        Deleted    Correlation        Deleted 

B.7.1        191.1000       371.4724        .7285           .8912 

B.7.2        191.0333       370.1713        .8723           .8905 

B.7.3        191.1000       371.5414        .7260           .8912 

C.1          192.1333       394.8092       -.0881           .8987 

C.2          192.5333       383.5678        .2347           .8960 

C.3          193.3333       388.9885        .0918           .8974 

C.4          193.1000       385.8862        .1803           .8965 
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C.5          192.8333       380.8333        .3530           .8947 

C.6          192.0000       387.1724        .1119           .8977 

C.7          193.7000       387.3897        .1073           .8978 

C.8          192.2000       394.0276       -.0571           .8992 

C.9          192.6667       386.5057        .1144           .8980 

C.10         192.7000       402.4241       -.4528           .9003 

C.11         192.0333       395.2057       -.0830           .9005 

C.12         193.1000       390.3000        .0221           .8997 

Reliability Coefficients 

N of Cases =     30.0                    N of Items = 57 

Alpha =    .8964 
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ประวตัผู้ิศึกษา 

 

 

ช่ือ     นางสาวสมบติั  สอนเวช 

วนัเดือนปีเกดิ   9 กรกฎาคม 2513 

สถานทีเ่กดิ   อาํเภอวงัโป่ง  จงัหวดัเพชรบูรณ์ 

ประวตัิการศึกษา  ปริญญาการจดัการทัว่ไป มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

สถานทีท่าํงาน   - 

ตําแหน่ง   - 

 

 

 


	บทคัดย่อ
	บทคัดย่อ
	สารบัญภาพ

	ประวัติผู้ศึกษา
	ชื่อ     นางสาวสมบัติ  สอนเวช
	วันเดือนปีเกิด   9 กรกฎาคม 2513
	สถานที่เกิด   อำเภอวังโป่ง  จังหวัดเพชรบูรณ์
	ประวัติการศึกษา  ปริญญาการจัดการทั่วไป มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช
	สถานที่ทำงาน   -
	ตำแหน่ง   -

