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งบประมาณค่าเช่า 30,000-35,000 บาท/เดือน ระยะเวลาท่ีเลือกก่อนตดัสินใจเขา้พกั 1 เดือน และ
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ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์มากท่ีสุด ส่วนด้านลกัษณะท่ีพกั ท่ีตั้ ง และลกัษณะ
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Abstract 

 

 The purposes of this study were: (1) to study the behavior of Japanese on selecting to 

stay at Pacific Park Hotel; (2) to study personal factors related to their decision-making behavior to 

stay at Pacific Park Hotel; (3) to study the marketing-mix factors related to the decision making 

behavior to use the service at Pacific Park Hotel; and (4) to suggest the guideline to improve service 

quality of hotels and serviced apartments to meet the need of Japanese.  

 The population of this survey research consisted of Japanese who decided to stay at 

the Pacific Park Hotel on a daily and monthly basis, working as coordinators in industrial factories, and 

agencies. The exact number of them was unknown. The sample size was 400, selected by simple random 

sampling.  A constructed questionnaire, both in Thai and in Japanese, was used as a tool to collect 

data.  The statistics used for data analysis were percentage, mean, standard deviation, t-test, One-way 

ANOVA, and correlation analysis.  

 The results of this study revealed that: (1) the behavior of most Japanese on selecting 

to stay at Pacific Park Hotel was to stay in one-bedroom of deluxe type, space of 40-45 square meters, 

on the budget of 30,000-35,000 baht/month, spending one month to decide before check-in, and 

making decision by themselves; (2) Japanese who made decision to stay at the Pacific Park Hotel, 

with different genders, ages, levels of education, number of family members, occupations, and 

companies had different behavior, with a statistical significance at the level of 0.05; (3) the marketing-mix 

factors correlated to their decision-making behavior was at a low level, while promotion factor was 

at the highest level, and the characteristics of accommodation, location and physical appearance had no 

relation; and (4) as for the guideline to improve service quality, the hotel should focus on marketing 

promotion with membership system and other special services. 
 

Keywords:  Factors Relating to Decision-making, Selecting to Stay, Pacific Park Hotel at Sriracha District 
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กติติกรรมประกาศ 

 

 

การศึกษาคน้ควา้อิสระฉบบับน้ีสําเร็จลุล่วงได้ด้วยดี เพราะได้รับความร่วมมือและ

ความช่วยเหลือจากผูมี้พระคุณหลายฝ่ายหลายท่านท่ีไดใ้ห้ความกรุณากบัผูศึ้กษา ซ่ึงผูศึ้กษาใคร่ขอ

แสดงกิตติกรรมประกาศไว ้ณ ท่ีน้ี และขอกราบขอบพระคุณท่านผูมี้พระคุณ ดงัต่อไปน้ี 

ขอขอบพระคุณ รองศาตราจารย ์ดร.ก่ิงพร ทองใบ อาจารยท่ี์ปรึกษาการศึกษาคน้ควา้อิสระ 

ท่ีให้การสนบัสนุนและให้ความกรุณาสําหรับคาํปรึกษา คาํแนะนาํ และความช่วยเหลือ ตลอดจน

ปรับปรุงแกไ้ขขอ้บกพร่องต่างๆ ของการศึกษาคน้ควา้อิสระเป็นอยา่งดี 

ขอกราบขอบพระคุณคณะผูบ้ริหาร โรงแรมแปซิฟิคพาร์ค ท่ีให้การสนับสนุนทาง

การศึกษา และดา้นขอ้มูล โดยเฉพาะอยา่งยิ่งขอขอบพระคุณลูกคา้ และผูป้ระสานงานของโรงงาน

ทุกท่าน ท่ีได้สละเวลาอนัมีค่าในการตอบแบบสอบถาม ซ่ึงมีส่วนทาํให้การศึกษาคน้ควา้อิสระ

สาํเร็จลุล่วงดว้ยดี 

นอกจากน้ี ผูศึ้กษาขอกราบขอบพระคุณคณาจารยทุ์กท่านท่ีให้ความรู้แก่ผูศึ้กษาใน

การศึกษาหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชาวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลัย 

สุโขทยัธรรมาธิราช ท่ีกรุณาประสิทธ์ิประสาทวิชาความรู้ตลอดจนประสบการณ์อนัมีคุณค่าแก่ 

ผูศึ้กษา ดว้ยความเมตตากรุณาตลอดมา 

ทา้ยท่ีสุดของความสําเร็จในคร้ังน้ี ขอกราบขอบพระคุณ คุณพ่อ และคุณแม่ ผูซ่ึ้งให้

การสนบัสนุน และให้กาํลงัใจในการศึกษา ทาํให้ผูศึ้กษาไดท้าํงานศึกษาคน้ควา้อิสระน้ีจนเสร็จ

สมบูรณ์  
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บทที ่1 

บทนํา 

 

 

1. ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 

หลงัจากปี 2554 ท่ีเกิดนํ้ าท่วมหนกั นกัลงทุนชาวญ่ีปุ่นขยายโรงงานอุตสาหกรรม และ

ยา้ยฐานการผลิตจาก จงัหวดัอยุธยา เขา้มาท่ีศรีราชาและชลบุรีเพิ่มข้ึน และส่ิงท่ีปฏิเสธไม่ไดเ้ลยคือ

การมาของวฒันธรรมญ่ีปุ่น ทาํให้อาํเภอศรีราชาเกิดการกระตุน้ทางเศรษฐกิจอย่างมาก นักลงทุน

โดยเฉพาะชาวไทยท่ีมาลงทุนดา้นธุรกิจอสังหาริมทรัพย ์ทั้งโรงแรม คอนโดมิเนียม และเซอร์วิส 

อพาร์ทเมนท ์ไม่นบัรวมอุตสาหกรรมท่ีเก่ียวเน่ืองครบวงจร อาทิเช่น ร้านซัก อบ รีด ร้านนวดไทย 

แหล่งช็อปป้ิง ร้านอาหารญ่ีปุ่น ห้างสรรพสินค้าท่ีนําสินค้า แบรนด์ญ่ีปุ่นเข้ามาจาํหน่าย พื้นท่ี

พกัผ่อน และสถานบันเทิงแบบญ่ีปุ่น ทําให้เศรษฐกิจของอาํเภอศรีราชาเติบโตอย่างมาก เป็น

ศูนยก์ลางเศรษฐกิจอุตสาหกรรม ศูนยก์ลางการแพทย ์การศึกษา และการเงิน ส่งผลใหมี้นกัลงทุน

ชาวญ่ีปุ่นเขา้มาลงทุนและอาศยัในพื้นท่ีกวา่ 10,000 คน  (ประชาชาติธุรกิจ, 2556) 

ด้วยเหตุน้ี  นักลงทุนชาวไทยจึงมีความสนใจลงทุนสร้างเซอร์วิสอพาร์ทเมนท ์

คอนโดมิเนียม โรงแรม และหอพกั เพื่อรองรับประชากรญ่ีปุ่นเพิ่มเติม มีทั้ งโครงการก่อสร้าง

คอนโดมิเนียม โรงแรมระดบั 4–5 ดาว เพิ่มข้ึนอีกอยา่งนอ้ย 3-4 โรงแรม เพราะเม่ือ บีโอไอ ส่งเสริม

การลงทุน ก็จะมีชาวญ่ีปุ่นเขา้มาอาศยัอีกจาํนวนมาก ซ่ึงอาํเภอศรีราชาเองตอ้งใชโ้อกาสน้ีสร้างเป็น

เมืองญ่ีปุ่นในประเทศไทยให้ได้ จากการสํารวจพบว่ากลุ่มเงินทุนของไทยเตรียมแผนสร้างท่ีอยู่

อาศยัเพิ่มเติม เพื่อรองรับกลุ่มญ่ีปุ่น โดยเฉพาะกลุ่มนักธุรกิจทอ้งถ่ินท่ีประสบความสําเร็จอย่าง

ต่อเน่ืองมาแลว้ ก็มีการขยายโรงแรม และเซอร์วิสอพาร์ทเมนทเ์พิ่มเติม และยงัมีกลุ่มธุรกิจคอนโด

ขาย ก็มีการขยายตวัเพิ่ม นอกจากน้ียงัมีนกัลงทุนรายอ่ืน ๆ ท่ีอยูร่ะหว่างการก่อสร้างอีกกวา่หลาย

โครงการ รวมถึงโครงการของโรงแรมแปซิฟิคพาร์คเองได้มีการก่อสร้างห้องพักเพิ่มข้ึนอีก 

เพื่อรองรับการขยายตวัของเศรษฐกิจ และชาวญ่ีปุ่นท่ีจะเขา้มาพกัอาศยัในอาํเภอศรีราชา ซ่ึงจากเดิม

ทางโรงแรมมีอยูแ่ลว้ 299 หอ้ง ไดท้าํการก่อสร้างเพิ่มอีก 117 หอ้ง ในปี 2556 แลว้เสร็จในปี 2558 

  



2 

จากภาพรวม ตลาดท่ีพกัอาศยัซ่ึงมีการขยายตวัอยา่งมากในปี 2554-2556 และเร่ิมชลอ

ลงตั้งแต่ปี 2557 เป็นตน้มาตามทิศทางเศรษฐกิจ โดยมีการเพิ่มข้ึนสูงสุดในปี 2557 ประมาณ 5,431 

หน่วย ทั้งในจงัหวดัชลบุรีและระยอง ทาํให้อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี กลายเป็นแหล่งชุมชนชาว

ญ่ีปุ่นท่ีใหญ่เป็นอนัดบั 2 รองจากกรุงเทพฯ จนไดรั้บฉายาวา่ Little Osaka เมืองไทย (ฐานเศรษฐกิจ, 

2559) รวมถึงทิศทางการขยายตวัของโรงงานอุตสาหกรรม จงัหวดัชลบุรีและระยอง เร่ิมมีทิศทาง 

ท่ีดีข้ึน โดยด้านการส่งเสริมการลงทุน การอนุมติัการส่งเสริมการลงทุนในภาคตะวนัออก ซ่ึงมี

จงัหวดัชลบุรีและระยองเป็น 2 จงัหวดัหลกั และสถานการณ์การลงทุนในปี 2558 เร่ิมมีทิศทางใน

ทางบวก โดยการอนุมติัการส่งเสริมการลงทุนใน 11 เดือนแรก (มกราคม – พฤศจิกายน 2558) 

เพิ่มข้ึนประมาณ 30% เม่ือเทียบกบัช่วงเวลาเดียวกนัของปี 2557  

อาํเภอศรีราชา จึงได้ช่ือว่าเป็นเมืองท่ีนักธุรกิจให้ความสนใจในการลงทุนได้อย่าง

มหาศาล อีกทั้งยงัเป็นเมืองท่ีมีความไดเ้ปรียบตั้งอยูใ่นทาํเลยุทธศาสตร์ของประเทศบริเวณชายฝ่ัง

ทะเลตะวนัออกของอ่าวไทย และถือเป็นเมืองท่าท่ีใหญ่ท่ีสุดของประเทศไทยและใหญ่เป็นอนัดบั 

ท่ี 22 ของโลกอีกด้วย เมืองศรีราชาเป็นเขตก่ึงเกษตรกรรมและก่ึงอุตสาหกรรมซ่ึงแนวโน้มใน

อนาคตอุตสาหกรรมจะกา้วนาํการเกษตร จากการขยายตวัของอุตสาหกรรมในศรีราชามีแนวโน้ม

เพิ่มข้ึนต่อเน่ือง นอกจากนั้นศรีราชาเป็นท่ีตั้งของนิคมอุตสาหกรรมแหลมฉบงั นิคมอุตสาหกรรม

ป่ินทอง 1-2-3 นิคมอุตสาหกรรมเหมราช นิคมอุตสาหกรรมบ่อวิน และนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร 

เป็นตน้ ดว้ยนิคมอุตสาหกรรมท่ีเกิดข้ึนหนาแน่นในบริเวณน้ีซ่ึงส่วนใหญ่จะเป็นอุตสาหกรรมหนกั 

และอุตสาหกรรมไฮเทคทาํให้เป็นศูนยร์วมพนกังานเอกชนหลายหม่ืนชีวิตท่ีมีคุณภาพ ส่วนใหญ่

แลว้จะเป็น วิศวกร ผูบ้ริหารระดบัหน้างาน และชาวต่างชาติท่ีเขา้มาทาํงาน ทาํให้ศรีราชาเป็นศูนย์

รวมของแหล่งอุปสงค์ท่ีมีคุณภาพสูง มีเงินเดือนท่ีมัน่คง จึงเป็นตวัดึงนกัธุรกิจผูเ้ห็นโอกาสเขา้มา

ฉวยโอกาสในเมืองแห่งน้ี นอกจากนั้นในช่วงท่ีผา่นมาแหลมฉบงัซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงในอาํเภอศรีราชา

ไดถู้กยกระดบัให้ข้ึนมาเป็น “เทศบาลนครแหลมบงั” จากเดิมท่ีเป็นเพียงเทศบาลตาํบล เพื่อรองรับ

ให้บริเวณน้ีเป็นเมืองท่าหลกัของประเทศ และหากเราดูตวัเลขประชากรเฉพาะตาํบลแหลมฉบงัจะ

พบวา่ แหลมฉบงัมีประชากรแฝงถึง 40,000 คน ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นคนท่ีเขา้มาทาํงานในนิคมอุตสหากรรม

แทบทั้งส้ิน ส่วนประชากรตามทะเบียนราชมีประมาณ 45,000 คน โดยปีท่ีผา่นมามีชาวญ่ีปุ่นไดรั้บ

ใบอนุญาตทาํงาน (work permit) กว่า 10,000 คน ขยายตวัเฉล่ียปีละ 20% จากปีก่อนท่ีมีคนทาํงาน

ไดรั้บใบอนุญาต 8,000 คน หากรวมกบักลุ่มผูติ้ดตามและผูท่ี้เขา้มาติดต่อทาํงานระยะสั้นมีชาวญ่ีปุ่น

เขา้มาพกัอาศยัในศรีราชาประมาณ 15,000 คน จึงเกิดความตอ้งการท่ีพกัอาศยัรองรับวิถีชีวิตของ 

คนญ่ีปุ่นจาํนวนมาก 
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สถิติชาวญ่ีปุ่นท่ีเขา้มาประกอบธุรกิจในประเทศไทย  

  ปี 2558  จาํนวน    213,963  คน 

  ปี 2557  จาํนวน       87,768  คน 

  ปี 2556  จาํนวน      43,865 คน 

  ปี 2555  จาํนวน      39,765 คน 

  ปี 2554  จาํนวน      30,515 คน 

 

ท่ีมา:  สาํนกังานตรวจคนเขา้เมือง, 2559 

 

 
 

ภาพท่ี 1.1 แสดงสัดส่วนชาวญ่ีปุ่นท่ีมาพกัอาศยัในจงัหวดัชลบุรีและระยอง พ.ศ. 2553-2557 

 

ท่ีมา:  สถานทูตญ่ีปุ่น 
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ภาพท่ี 1.2 ท่ีตั้งแหล่งประกอบอุตสาหกรรมในจงัหวดัชลบุรีและระยอง 

 

ท่ีมา: กรมนิคมอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย และกรมโรงงานอุตสาหกรรม 

 

นอกจากน้ี อาํเภอศรีราชา ยงัเป็นศูนยร์วมของแผนการลงทุนโครงการเมกะโปรเจกต์

ในด้านคมนาคมทั้งทางบกและทางนํ้ าท่ีสําคญัของประเทศไทย และอยู่ระหว่างการพฒันา ซ่ึงมี

มูลค่าเงินลงทุนมากกว่า 330,000 ล้านบาท หรือท่ีรัฐบาลเรียกว่า เป็นเขตเศรษฐกิจพิเศษ มี

รายละเอียดโครงการดงัน้ี 

1.  ท่าเรือแหลมฉบงั เฟส 3 เพื่อขยายต่อจากเฟส 1 และ 2 รองรับการขนส่งสินคา้ทาง

เรือท่ีเพิ่มข้ึน 4 – 5% ต่อปี และอนาคตในการเป็นท่าจอดเรือขนาดใหญ่ ปัจจุบนัอยู่ในแผนการ

พฒันา มีมูลค่าเงินลงทุน 83,000 หม่ืนลา้นบาท คาดวา่จะเปิดประมูลและเร่ิมก่อสร้างในปี 2560 

2.  โครงการรถไฟรางคู่สายตะวนัออก ฉะเชิงเทรา–ศรีราชา–แหลมฉบัง เพื่อเพิ่ม

ประสิทธิภาพในการขนส่งสินคา้บรรจุตูค้อนเทนเนอร์ ระหวา่งท่าเรือแหลมฉบงั และสถานท่ีบรรจุ

แยกสินคา้กล่องท่ีลาดกระบงั มีระยะทางรวม 78 กิโลเมตร ซ่ึงมีมูลค่าเงินลงทุน 5,850 ลา้นบาท 

ปัจจุบนัโครงการอยูร่ะหวา่งการก่อสร้างและมีแผนเปิดใชใ้นปี 2559 น้ี 
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3.  โครงการรถไฟความเร็วสูง กรุงเทพฯ-ระยอง เพื่อเช่ือมโยงโครงข่ายการขนส่ง 

การท่องเท่ียว ซ่ึงจะผา่นถึง 6 จงัหวดั คือ กรุงเทพมหานคร จงัหวดัฉะเชิงเทรา จงัหวดัชลบุรี จงัหวดั

ระยอง จงัหวดัจันทบุรี และจงัหวดัตราด ระยะทางรวม 193.5 กิโลเมตร ซ่ึงมีมูลค่าเงินลงทุน 

152,000 ลา้นบาท ปัจจุบนัโครงการไดอ้นุมติัแลว้ คาดวา่จะก่อสร้างไดใ้นปี 2560 

4.   มอเตอร์เวย์พทัยา-มาบตาพุด เพื่อเช่ือมการเดินทางระหว่างภาคกลางกับภาค

ตะวนัออก และรองรับการขนส่งสินคา้จากท่าเรือแหลมฉบงัไปยงัทุกภูมิภาค เช่ือมการขนส่งทาง

อากาศยานสุวรรณภูมิและท่าอากาศยานอู่ตะเภาเพื่อพฒันาไปสู่การเป็นศูนยก์ลางการคมนาคม

ขนส่งของภูมิภาคอาเซียน ซ่ึงมีมูลค่าเงินลงทุน 14,000 ลา้นบาท ปัจจุบนัโครงการอยู่ระหว่างการ

ก่อสร้าง โครงการน้ีจะแลว้เสร็จในปี 2562  

5.  โครงข่ายทางพิเศษบูรพาวิถี-พทัยา เป็นโครงการส่วนต่อขยายไปยงันิคมอุตสาหกรรม 

และรองรับการขยายตวัของการคมนาคมใหส้ะดวกรวดเร็วเพิ่มข้ึน ซ่ึงมีมูลค่าเงินลงทุน 69,000 ลา้น

บาท คาดวา่จะเร่ิมก่อสร้างไดใ้นปี 2560 แลว้เสร็จในปี 2565  

6.  สนามบินพาณิชยอู่์ตะเภา เปิดบริการเชิงพาณิชย์ในช่วงปี 2558 ท่ีผ่านมา เป็น

สนามบินพาณิชยแ์ห่งท่ี 3 ต่อจากสนามบินสุวรรณภูมิและดอนเมือง รองรับการขยายตวัของธุรกิจ

ในอนาคต  

7.    โครงการเรือเฟอร์ร่ี บางปู-พทัยา-หัวหิน ปราณบุรี เพื่อแก้ไขปัญหาการจราจรท่ี

ติดขดั เน่ืองการขยายตวัของการท่องเท่ียว เน่ืองจากการมูลค่าเงินลงทุน 15,000 ล้านบาท คาดว่า

ท่าเรือเฟอร์ร่ีจะสามารถเปิดให้บริการไดใ้นปี 2560 โดยเรือเฟอร์ร่ีดงักล่าวจะเป็นเรือขนาดใหญ่ 

สามารถรับนกัท่องเท่ียวไดถึ้ง 500 คน และบรรทุกรถยนตไ์ดร้าว 30 คนั ในเบ้ืองตน้จะใชเ้รือ 3 ลาํ 

มูลค่าการลงทุนลาํละประมาณ 1,000 ลา้นบาท 
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ภาพท่ี 1.3 ศรีราชา ศูนยร์วมเมกะโปรเจกต ์

 

ท่ีมา: TerraBKK.com 

 

 จากการสาํรวจตลาดท่ีพกัอาศยัศรีราชา พบวา่ แหล่งอุปสงคใ์หม่ท่ีเกิดข้ึนอยา่งต่อเน่ือง

ในอาํเภอศรีราชา รวมถึงราคาท่ีดินในศรีราชาเพิ่มสูงข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ปัจจุบนัท่ีดินติดถนนสุขมุวิท

ในย่านศรีราชามีราคาขายอยู่ท่ีตารางวาละ 120,000 – 130,000 บาท ส่งผลให้ในช่วงท่ีผ่านมา

โรงแรม เซอร์วิสอพาร์ทเมนท์ และคอนโดมิเนียมเกิดใหม่ในศรีราชาเติบโตเพิ่มข้ึนอยา่งมาก โดย

แหล่งท่ีพกัอาศยัส่วนใหญ่แลว้จะตั้งอยูบ่นถนนสุขุมวิทและเลียบริมทะเลเป็นหลกั มีราคาขายอยู่

ในช่วง 32,700 – 109,000 บาทต่อตารางเมตร เฉล่ียแลว้อยูท่ี่ตารางเมตรละ 70,600 บาท ต่อตารางเมตร 

ส่วนโรงแรมและเซอร์วิสอพาร์ทเมนท์จะมีราคาค่าเช่าอยู่ในช่วง 35,000 – 70,000 บาท ต่อเดือน 

โดยปัจจยัท่ีส่งผลใหร้าคาคอนโดมิเนียม โรงแรม และเซอร์วิสอพาร์ทเมนท ์มีราคาสูงมากหรือนอ้ย

ข้ึนอยู่กับทําเลของโครงการว่ามีความสะดวกมากน้อยขนาดไหน ติดถนน ติดทะเล หรือต้อง 

เขา้ซอย และยงัข้ึนอยูก่บัทิศของหอ้งวา่รับววิทะเล หรือววิภูเขาอีกดว้ย  
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จากขอ้มูลภาพรวมดงัท่ีไดก้ล่าวมาทั้งหมดนั้น แสดงให้เห็นถึงแนวโนม้ความตอ้งการ

ท่ีพกัอาศยัของชาวญ่ีปุ่นท่ีจะเพิ่มข้ึนในอนาคตตามการขยายตวัของธุรกิจ และส่งผลให้เกิดการ

แข่งขนัในอุตสาหกรรมโรงแรมและเซอร์วิสอพาร์ทเมนท์ ดงันั้น เพื่อเป็นการเสริมสร้างศกัยภาพ

ของโรงแรมแปซิฟิคพาร์คท่ีต้องให้การบริการตามความต้องการของผูพ้กัอาศัย ผูบ้ริหารของ

โรงแรมแปซิฟิคพาร์คจึงจาํเป็นตอ้งทราบความตอ้งการของผูท่ี้ตอ้งใชบ้ริการท่ีพกัอาศยั หรือปัจจยั

ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเล่ือกท่ีพกั เพื่อนาํขอ้มูลท่ีไดม้าเป็นแนวทางวางแผน พฒันา และ

ปรับปรุงการให้บริการ เพิ่มส่ิงอาํนวยความสะดวก รวมถึงราคาท่ีสามารถเช่าได ้และให้ตรงกบั

ความตอ้งการของผูใ้ช้บริการท่ีพกัอาศยั เพื่อให้ธุรกิจของโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค ดาํเนินธุรกิจไปสู่

ความสาํเร็จไดท้ั้งในปัจจุบนั และใหอ้นาคตต่อๆ ไป 

 

2.   วตัถุประสงค์การศึกษา 

 

2.1  เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการเลือกท่ีพกัอาศยัของชาวญ่ีปุ่นท่ีตดัสินใจเลือกพกัท่ี

โรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี 

2.2  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกพกัท่ีโรงแรม 

แปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล  

2.3 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ

โรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี 

2.4 เพื่อเสนอแนะแนวทางการปรับปรุงคุณภาพและการบริการของโรงแรม และ

เซอร์วสิอพาร์ทเมนท ์อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ใหต้อบสนองความตอ้งการของชาวญ่ีปุ่น 

 

3.   สมมติฐานการศึกษา 

 

3.1 ชาวญ่ีปุ่นท่ีเขา้พกัในโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี มีลกัษณะ

ส่วนบุคคลท่ีต่างกนั เช่น เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และวตัถุประสงคก์ารเขา้พกัแตกต่างกนั  

มีผลต่อการตดัสินใจดา้นส่วนประสมการตลาด แตกต่างกนั 

3.2 ส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการท่ีพกัโรงแรม

แปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี 
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4.   กรอบแนวคดิการศึกษา 

 

ผูศึ้กษาไดพ้ฒันากรอบแนวคิดในการศึกษาจากการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งได ้

ดงัแผนภาพท่ี 1.4 

 

            ตัวแปรต้น                                 ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

                  

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.4 กรอบแนวคิดในการศึกษา 

 

ส่วนประสมการตลาด 
 

1.  ดา้นการบริการ   

2.  ดา้นราคา 

3.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

4.  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

5.  ดา้นบุคลากร 

6.  ดา้นกระบวนการ 

7.  ดา้นการสร้างและนาํเสนอ 

ลกัษณะทางกายภาพ 
 

 

พฤติกรรมการตัดสินใจ 
 

- ระยะเวลาพกัรายวนั รายเดือน 

- วตัถุประสงคก์ารเขา้พกั 

- งบประมาณ 

- ขนาดพื้นท่ีใชส้อย 

- บุคคลท่ีมีอิทธิพล ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 
 

1.  เพศ  

2.  อาย ุ 

3.  ระดบัการศึกษา 

4.  สมาชิกในครอบครัว  

5.  อาชีพ  

6.  สถานท่ีทาํงาน  
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5. ขอบเขตการศึกษา 

 

5.1 ขอบเขตด้านเนื้อหา เป็นการศึกษาปัจจยัพื้นฐานท่ีมีต่อการตดัสินในการเลือกท่ีพกั

อาศยั จากนั้นทาํการวิเคราะห์ขอ้มูลวดัผล เพื่อนํามาใช้กบัสถานประกอบการท่ีปฏิบติังานอยู่ใน

ปัจจุบนั ซ่ึงเป็นธุรกิจท่ีบริหารงานด้วยตนเอง โดยไม่ได้มีการจา้งผูเ้ช่ียวชาญหรือทีมบริหารท่ีมี

ประสบการณ์ดา้นโรงแรมโดยเฉพาะ 

5.2 ขอบเขตด้านประชากร ประชากรท่ีใช้ในการศึกษา คือ ชาวญ่ีปุ่น และเจา้หน้าท่ี

ของบริษทัท่ีมีส่วนตดัสินใจเลือกท่ีพกัอาศยั และรับบริการท่ีอยูใ่นนิคมอุสาหกรรม และชาวญ่ีปุ่น 

ท่ีเดินทางเขา้มาในอาํเภอศรีราชา  

5.3 ขอบเขตด้านระยะเวลา เวลาท่ีใชใ้นการศึกษา คือ เมษายน - กรกฎาคม 2560  

5.4 ขอบเขตด้านพื้นที่ ลูกค้าท่ีพักอาศัยในโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา 

จงัหวดัชลบุรี เจา้หนา้ท่ีบริษทัในนิคมอุตสาหกรรมชลบุรี ระยอง 

 

6.  ข้อจํากดัในการศึกษา  

 

 ขอ้มูลท่ีใชใ้นการศึกษาจาํกดัเฉพาะขอ้มูลท่ีไดรั้บอนุญาตให้เปิดเผยจากลูกคา้ บุคลากร 

และเจา้หนา้ท่ีท่ีใหข้อ้มูลเท่านั้น  

 

7.  นิยามศัพท์เฉพาะ  

 

7.1 พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกที่พัก หมายถึง กระบวนการตดัสินใจของลูกคา้ของ

แต่ละบุคคลท่ีทาํการประเมิณผลตดัสินใจเลือกท่ีพกั ไดแ้ก่ ช่วงเวลาท่ีตอ้งการพกั วตัถุประสงค์ใน

การเขา้พกั เหตุผลท่ีเลือกพกั ผูมี้ส่วนร่วมในการเลือกท่ีพกัแรม เป็นตน้ 

7.2  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดของธุรกิจบริการ หมายถึง องคป์ระกอบของเคร่ืองมือ

ทางการตลาด ซ่ึงธุรกิจท่ีพกัอาศยันาํมาใช้ในการดาํเนินธุรกิจเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาด 

ในตลาดเป้าหมาย ซ่ึงประกอบดว้ย ผลิตภณัทห์รือบริการ ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริม

การตลาด บุคลากรผูใ้หบ้ริการ กระบวนการใหบ้ริการ และการนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
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 7.2.1 ผลิตภัณท์หรือบริการ หมายถึง ผลิตภณัฑ์หรือรูปแบบการบริการต่างๆ ท่ี

โรงแรมมีไวบ้ริการแก่ผูท่ี้พกัอาศยั ประกอบดว้ย ห้องพกั ห้องอาหาร ห้องออกกาํลงั ห้องประชุม 

สัมมนา เป็นตน้ 

 7.2.2 ราคา หมายถึง คุณค่าผลิตภณัทห์รือบริการในรูปตวัเงิน ท่ีลูกคา้ประเมินแลว้

วา่เหมาะสม และสามารถจ่ายได ้

 7.2.3   ช่องทางการจัดจําหน่าย หมายถึง สถานท่ีตั้งของโรงแรม อยู่ใกล้แหล่ง

ชุมชน สาธารณะ และสะดวกในการเดินทาง หรือช่องทางในการนาํเสนอบริการในรูปแบบต่างๆ 

 7.2.4   การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การให้ขอ้มูลข่าวสารกบัผูใ้ชบ้ริการ โดยมี

วตัถุประสงคเ์พื่อกระตุน้ใหเ้กิดแรงจูงใจ ใหเ้กิดการซ้ือหรือใชบ้ริการ  

 7.2.5   บุคลากร หมายถึง บุคคลหรือพนกังานผูใ้ห้การบริการท่ีไดรั้บการฝึกอบรม

ตามมาตรฐาน เพื่อสร้างความพึงพอใจและความประทบัใจกบัผูท่ี้มาใชบ้ริการโรงแรม 

 7.2.6   กระบวนการบริการ หมายถึง ระเบียบ และวิธีปฏิบติังานในดา้นการบริการ

ของโรงแรมท่ีนาํเสนอใหก้บัผูม้าใชบ้ริการดว้ยความถูกตอ้ง รวดเร็ว และเกิดความประทบัใจ 

 7.2.7   ลักษณะทางกายภาพ หมายถึง ปัจจยัส่ิงแวดลอ้มโดยรวม ส่ิงอาํนวยความ

สะดวกต่างๆ ท่ีโรงแรมมีไวบ้ริการ เพื่อสร้างคุณค่าใหก้บัผูม้าใชบ้ริการ 

7.3 ปัจจัยประชากรศาสตร์ หมายถึง คุณลกัษณะส่วนตวัของกลุ่มตวัอย่าง ประกอบดว้ย 

เพศ อาย ุการศึกษา อาชีพ สถานภาพ 

7.4  โรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อําเภอศรีราชา จังหวดัชลบุรี หมายถึง โรงแรมท่ีเปิดดาํเนิน

ธุรกิจโรงแรมมาตั้งแต่ พ.ศ. 2546 จนถึงปัจจุบนั เป็นโรงแรมขนาด 4 ดาว มีห้องพกัสําหรับให้บริการ

นกัท่องเท่ียวรายวนั และผูท่ี้ตอ้งการพกัอาศยัเป็นรายเดือน ทั้งส้ินจาํนวน 4 อาคาร รวม 414 ห้อง มี

หอ้งอาหาร หอ้งประชุม สัมมนา และส่ิงอาํนวยความสะดวกครบครัน ไวบ้ริการผูท่ี้มาพกัอาศยั 

 

8.  ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 

8.1 ทาํให้ฝ่ายบริหารของโรงแรมทราบขอ้มูลท่ีใกลเ้คียงความตอ้งการปัจจยัขั้นพื้นฐาน 

ของการเลือกท่ีพกัอาศยัไดม้ากท่ีสุด และสามารถนาํไปวางแผน พฒันา และปรับปรุงให้เหมาะสม

ต่อไป 

8.2 เพื่อเป็นแนวทางในการศึกษาขยายผลของผูท่ี้สนใจทัว่ไป 



บทที ่2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

  

 

ในการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีสัมพนัธ์กับการตดัสินใจของชาวญ่ีปุ่นในการเลือกพกัท่ี

โรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี คร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดท้าํการทบทวนวรรณกรรมท่ี

เก่ียวขอ้งในประเด็นต่างๆ ดงัน้ี 

 1.    แนวคิดเก่ียวกบัธุรกิจโรงแรม 

 2.    ทฤษฎีการเลือกท่ีพกัแรม 

 3.    ปัจจยัในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัแรม 

 4.    การบริหารงานของโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค ศรีราชา อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี 

 5.   ทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 

 6.    งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1.   แนวคดิเกีย่วกบัธุรกจิโรงแรม 

 

1.1 ความหมายของโรงแรม   

โดยความหมายของโรงแรมตามพระราชบญัญติัโรงแรม พ.ศ. 2478 มาตรา3 จึงให้

ความหมายว่า “โรงแรม หมายถึง บรรดาสถานท่ีทุกชนิดท่ีจดัตั้ งข้ึนเพื่อรับสินจ้างสําหรับคน

เดินทางหรือบุคคลท่ีจะหาท่ีอยู่หรือท่ีพกัชัว่คราว” (พระราชบญัญติัโรงแรม พ.ศ. 2478 มาตรา 3) 

จากความหมายดงักล่าวแลว้ โรงแรมจึงหมายถึงสถานท่ีทุกประเภทอาจเรียกช่ือวา่ โรงแรม หรือไม่

เรียกช่ือโรงแรม เช่น อาจเรียกว่า รีสอร์ท (Resorts) หรือบา้นพกัตากอากาศ แต่จดับริการเพื่อเรียก

เก็บค่าเช่า และอาจจดับริการอ่ืนๆ ประกอบดว้ย เช่น การใหบ้ริการดา้นอาหารและเคร่ืองด่ืม บริการ

ซกั-รีด การขายสินคา้ท่ีระลึก ฯลฯ ก็เป็นลกัษณะของโรงแรมทั้งส้ิน และความหมายของโรงแรมใน

สากลก็มีลกัษณะคล้ายกบัโรงแรมในความหมายของไทย แต่ได้ยกตวัอย่างการบริการประกอบ

ความหมายชดัเจนกวา่ เช่น ไดใ้ห้ความหมายว่า โรงแรม คือ สถานประกอบการท่ีผูใ้ห้บริการตอ้ง

จดัให้มีบริการด้านอาหาร เคร่ืองด่ืม และท่ีพกัไวบ้ริการแก่นักเดินทางท่ีตอ้งจ่ายค่าบริการ หรือ

โรงแรม คือ สถานท่ีซ่ึงจดับริการด้านท่ีพกัอาศยั และส่ิงอาํนวยความสะดวกให้แก่นักเดินทาง 

(Bhatia, 1983: 240)  
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สุรีย์ เข็มทอง (2554) ได้ให้ความหมายของโรงแรมไวว้่า โรงแรม หมายถึง 

สถานท่ีประกอบการเชิงการคา้ท่ีนกัธุรกิจตั้งข้ึน เพื่อบริการผูเ้ดินทางในเร่ืองของท่ีพกัอาศยั อาหาร 

และบริการอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวข้องกบัการเขา้พกัอาศยัและเดินทาง หรืออาคารท่ีมีห้องนอนหลายห้อง 

ติดต่อเรียงรายกนัในอาคารหน่ึงหลงัหรือหลายหลงั ซ่ึงมีบริการต่างๆ เพื่อความสะดวกของผูท่ี้มา

พกั ซ่ึงเรียกวา่ "แขก" (Guest) คาํวา่ Hotel หรือ โรงแรมมีท่ีมาจากภาษาฝร่ังเศสซ่ึงแปลวา่ คฤหาสน์ 

โรงแรมแห่งแรกในยุโรปคือ Hotel de Hanri IV (โฮเทล เดอ อองรี กัต) เม่ือปี ค.ศ. 1788 โดยใน

สมัยก่อนใช้คาํว่า Hôtel และภายหลังได้เปล่ียนตวัโอมาเป็นโอปกติในภาษาอังกฤษเป็น hotel 

เหมือนปัจจุบนั 

ดงันั้น จึงสรุปคาํวา่ โรงแรม ไดว้า่ เป็นการดาํเนินธุรกิจท่ีจดัตั้งสถานประกอบการ

เพื่อจดัเก็บรายไดจ้ากคนเดินทาง หรือเพื่อบริการให้กบับุคคลท่ีหาท่ีอยูห่รือท่ีพกั มีบริการในส่วน

ของอาหารเคร่ืองด่ืมไวอ้ย่างครบครัน มีมาตราการและระบบควบคุมความสะอาด และความ

ปลอดภัยตามมาตราฐานของการบริการ ด้วยเหตุน้ีอุตสาหกรรมโรงแรมจึงแตกต่างไปจาก

อุตสาหกรรมอ่ืนๆ ท่ีมีผลผลิตเป็นสินคา้ หรือผลิตภณัท์วตัถุ แต่โรงแรมเป็นธุรกิจท่ีมุ่งขายบริการ

ให้ได้กาํไรให้คุ ้มกับการบริหารงานและทุนท่ีลงไป ซ่ึงต้องบริการงานด้านต่างๆ มากมาย เช่น  

การใหเ้ช่าหอ้งพกั หอ้งอาหาร หอ้งรับแขก สระวา่ยนํ้า หอ้งออกกาํลงั หอ้งจดัเล้ียง หอ้งประชุม  

1.2  ประเภทของธุรกจิโรงแรม 

การจดัแบ่งประเภทของท่ีพกัแรมหรือโรงแรมแตกต่างกนัออกไปตามวตัถุประสงค ์

ในการจดัประเภทซ่ึงอาจข้ึนอยูก่บัทาํเลท่ีตั้ง การเขา้พกัอาศยัของแขก การบริหารงาน การจดับริการ

แก่แขก หรือข้ึนอยูก่บัองคป์ระกอบอ่ืนๆ ดงันั้น การจดัแบ่งประเภทของท่ีพกัแรมจึงไม่มีขอ้ยติุแน่นอน 

แต่แตกต่างกนัออกไปตามวตัถุประสงคด์งักล่าวแลว้ ซ่ึงยกตวัอยา่งไดด้งัน้ี 

เฮนคิน (Henkin, 1979) ไดจ้ดัแบ่งโรงแรมออกเป็น 3 ประเภท 

1.  โรงแรมเพื่อการพาณิชย์ หรือโรงแรมแขกพักไม่ประจํา (Commercial or 

Transient Hotels) โรงแรมประเภทน้ีมีมากกว่าประเภทอ่ืนๆ ทาํเลท่ีตั้งอยู่ในเมือง ทั้งน้ีเพื่อความ

สะดวกในการติดต่อทาํธุรกิจ แขกซ่ึงพกัในโรงแรมดงักล่าวแล้ว เป็นนักธุรกิจ นักท่องเท่ียว ท่ีมี

วตัถุประสงคพ์กัชัว่คราวเพื่อติดต่อธุรกิจ หรือการท่องเท่ียว มิไดมี้วตัถุประสงคเ์พื่อเช่าอยูเ่ป็นท่ีพกั

ประจาํสําหรับการประกอบธุรกิจ หรือท่ีอยูอ่าศยั โรงแรมเพื่อการพาณิชย ์หรือโรงแรมแขกพกัไม่

ประจาํดงักล่าวแลว้ จะจดับริการความสะดวกสบายต่างๆ แก่แขกอยา่งพร้อมเพรียง เช่น หอ้งอาหาร 

สถานท่ีบริการดา้นธุรกิจ เช่น การส่งจดหมาย โทรเลข หรือระบบการส่ือสารอ่ืนๆ สถานท่ีพกัผอ่น

หยอ่นใจและการออกกาํลงักาย เช่น สระวา่ยนํ้ า สนามเทนนิส ฯลฯ องคป์ระกอบดงักล่าวแลว้ตอ้ง
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จดับริการให้แขกเพื่อตอบสนองวตัถุประสงค์ในการติดต่อธุรกิจ และการพกัผ่อนอย่างพอเพียง 

เพื่อใหก้ารบริการเกิดความประทบัใจ 

2.  โรงแรมแขกพกัประจาํ (Residential Hotels) โรงแรมประเภทน้ีมีวตัถุประสงค์

ในการให้แขกเช่าพกัอาศยัอยู่ประจาํ มีบริการอาหารเช้า ซัก-รีดเส้ือผา้ ทาํเลท่ีตั้ง มกัอยู่ในบริเวณ

ชานเมืองเพื่อเหมาะแก่การเป็นท่ีพกัอาศยั แต่ก็มีบางโรงแรมตั้งอยู่ใกลย้า่นธุรกิจ ทั้งน้ีเพื่ออาํนวย

ความสะดวกแก่แขกในการเจรจาเร่ืองงาน และเร่ืองธุรกิจ 

3.  โรงแรมรีสอร์ท (Resorts Hotel) โรงแรมประเภทน้ีมกัตั้งอยู่ในบริเวณท่ีใกล้

กบัธรรมชาติ เช่น ชายทะเล นํ้ าตกหรือบริเวณภูเขา เพื่อให้แขกได้เกิดพกัผ่อนอย่างเต็มท่ี และ

สามารถสัมผสักบัธรรมชาติไดอ้ย่างใกลชิ้ด โรงแรมตอ้งจดับริการต่างๆ เช่น ห้องอาหาร บริการ

ซัก-รีด อินเตอร์เน็ต หรือบริการอ่ืนๆ เหมือนโรงแรมทัว่ไป จดักิจกรรมบริการทางด้านการกีฬา 

และนนัทนาการแก่แขกให้มากกว่าโรงแรมทัว่ไป ดงันั้นโรงแรมรีสอร์ท ตอ้งจดัสร้างสระว่ายนํ้ า 

สนามเทนนิส สนามข่ีมา้ จกัรยานสําหรับข่ีเท่ียวชมธรรมชาติ ตลอดจนกิจกรรมในการบนัเทิงอ่ืนๆ 

ให้กบัแขกผูม้าพกั ซ่ึงมีวตัถุประสงคใ์นดา้นการพกัผอ่นเป็นหลกั  ในปัจจุบนัโรงแรมรีสอร์ทนอก

จากมีวตัถุประสงค์เพื่อการพกัผอ่นหยอ่นใจแลว้ การตอบสนองลูกคา้เพื่อการประชุม สัมมนา การ

จดันาํเท่ียวแบบให้รางวลั (Incentive Tour) เพิ่มปริมาณมากข้ึน โดยเฉพาะอยา่งยิ่ง การใช้สถานท่ี

ดงักล่าวนอกเหนือฤดูกาลท่องเท่ียว หรือช่วง Low season สามารถคิดค่าบริการไดต้ ํ่ากว่าฤดูกาล

ท่องเท่ียว 

สุรีย์ เข็มทอง (2554) ได้แบ่งประเภทของโรงแรมตามระบบการดําเนินงาน 

ออกเป็น 2 กลุ่มใหญ่ คือ ประเภทโรงแรมอิสระ และประเภทโรงแรมในระบบเครือข่าย ซ่ึงแต่ละ

ประเภทมีลกัษณะการบริหารงาน ดงัน้ี 

1.   โรงแรมแบบอิสระ ธุรกิจโรงแรมระบบอิสระ (Independent System) หมายถึง 

โรงแรมท่ีมีลักษณะการบริหารจดัการบุคคลใดบุคคลหน่ึง หรือกลุ่มนักลงทุนใดกลุ่มหน่ึงเป็น

เจา้ของโรงแรม และรับผิดชอบในการบริหารโรงแรมเอง โดยไม่มีความสัมพนัธ์ทางธุรกิจใดๆ กบั

บุคคลหรือกลุ่มบุคคลอ่ืน 

2.    โรงแรมระบบเครือข่าย ธุรกิจโรงแรมระบบเครือข่าย (Chain System) 

หมายถึงโรงแรมท่ีมีลกัษณะของการบริหารภายใตเ้ครือข่ายธุรกิจโรงแรมเครือข่ายใดเครือข่ายหน่ึง 

โดยการดาํเนินงานของโรงแรมไม่ว่าจะเป็นในเร่ืองการกาํหนดนโยบายการบริหารจดัการในเร่ือง

ต่างๆ ตลอดจนการบริหารทรัพยสิ์นและส่ิงอาํนวยความสะดวก จะอยูภ่ายใตก้ารควบคุมโดยตรง

จากเครือข่าย การดาํเนินงานแบบเครือข่าย (Chain) แบ่งออกเป็น 3 ประเภทใหญ่ๆ ไดแ้ก่ 
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 2.1 เครือข่ายแบบแฟรนไชส์ (Franchise) คือ การลงทุนสร้างโรงแรมทํา

สัญญากับบริษัทโรงแรมแม่เพื่อท่ีจะได้ใช้ช่ือ แนวทางการดาํเนินงานแบบมืออาชีพและสิทธิ

ประโยชน์อ่ืนๆ ผู ้ลงทุนจะถูกเรียกว่าแฟรนไชส์ซี (Franchisee) และบริษัทโรงแรมแม่จะถูก

เรียกวา่แฟรนไชส์เซอร์ (Franchisor) ในสัญญาแบบน้ีผูล้งทุนจะตอ้งจ่ายค่าธรรมเนียมให้กบับริษทั

แม่เพื่อท่ีจะใชช่ื้อและตอ้งตกลงท่ีจะทาํตามแนวทางการดาํเนินงานของบริษทัแม่ แต่การดาํเนินงาน

ระบบน้ีบริษทัแม่ไม่ไดเ้ขา้ไปบริหาร หรือควบคุมการดาํเนินงานของผูล้งทุน ระบบน้ีบริษทัแม่

สามารถขยายเครือข่ายไดเ้ร็ว และลงทุนตํ่านอกจากน้ียงัเป็นการเพิ่มจุดรับจองและจุดขายให้กบั

เครือข่าย ตวัอย่าง โรงแรมเครือข่ายแบบแฟรนไชส์ (Franchise) ในประเทศไทย ได้แก่ โรงแรม

เครือเมริออท (Marriot) โรงแรมเครือแอคคอร์ (Accor)  

 2.2 เครือข่ายแบบสัญญาจัดการ (Management Contracts) เครือข่ายแบบ 

แฟรนไชส์อาจทาํให้คุณภาพและมาตรฐานการบริการตํ่าลงไดง่้าย เน่ืองจากขาดการควบคุมจาก

บริษทัแม่ จึงทาํให้เกิดเครือข่ายแบบทาํสัญญาจดัการโดยบริษทัโรงแรมแม่เสนอท่ีจะเขา้ไปทาํการ

บริหารให้กับผูล้งทุน โดยจะส่งผูบ้ริหารระดับสูงไปจาํนวนหน่ึง ในระบบน้ีบริษทัแม่สามารถ

ควบคุมมาตราฐานและการดาํเนินงานได ้การบริหารแบบน้ีนอกจากจะทาํใหบ้ริษทัแม่สามารถขยาย

เครือข่ายไดเ้ร็วและลงทุนตํ่าแลว้ ยงัสามารถรักษามาตรฐานของบริษทัไดดี้อีกดว้ย ตวัอยา่งโรงแรม

เครือข่ายแบบสัญญาจดัการในประเทศไทย ไดแ้ก่ โรงแรมเครือเซ็นทารา (CENTARA) โรงแมเครือ

เลอเมอริเดียน (le Meridien) โรงแรมเครือเชอราตนั (Sheraton) 

 2.3 เครือข่ายแบบระบบรวมกลุ่มการตลาด (Consorita) หรือแบบรีเฟอร์รัล 

(Referral Organizations) เม่ือโรงแรมแบบเครือข่ายมีการเจริญเติบโตมากข้ึนทาํให้โรงแรมแบบ

อิสระแข่งขนัไดย้าก เน่ืองจากโรงแรมแบบเครือข่ายมกัจะมีการบริหารท่ีไดม้าตรฐานกวา่ และยงัมี

ระบบคอมพิวเตอร์สําหรับการจองห้องพกัและการส่งเสริมการตลาดท่ีดีกวา่ ดว้ยเหตุน้ีจึงทาํให้เกิด

มีโรงแรมเครือข่ายประเภทใหม่ท่ีเปิดโอกาสให้โรงแรมแบบอิสระทัว่ไปเขา้ไปเป็นสมาชิก เรียกวา่ 

เครือข่ายแบบรีเฟอร์รัล (Referral Organizations) หรือเครือข่ายแบบคอนซอร์เตีย (Consortia)  

(Yu, 2008 Cited in Brotherton and Wood, 2008) โรงแรมเครือข่ายแบบน้ีสามารถร่วมกันสร้าง

ระบบการจองห้องพัก จดักิจกรรมส่งเสริมการตลาด และจดัวางมาตรฐานผลิตภัณท์ขั้นตํ่าให้

โรงแรมสมาชิกปฏิบัติตามในระดับหน่ึงทั้ งน้ีเพื่อให้มีมาตราฐาน และเป็นท่ียอมรับจากลูกค้า 

โรงแรมเครือข่ายลกัษณะน้ีสามารถเติบโตไดอ้ยา่งรวดเร็ว เน่ืองมาจากสมาชิกเห็นผลประโยชน์ทาง

การตลาดโดยไม่ตอ้งมีการลงทุนสูงในการจา้งบริษทัเขา้ทาํการบริหาร โรงแรมเครือข่ายแบบรีเฟอร์รัล

ท่ีมี ช่ือเสียง คือ เบสท์เวสเทิ ร์น (Best Western) เบสท์อิสเทิ ร์น (Best Eastern) ควอลิ ต้ี คอร์ท 

(Quality Courts) เป็นตน้ 
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จากการศึกษาแนวคิดเก่ียวกบัธุรกิจโรงแรม ไม่ว่าจะแบ่งตามทาํเลท่ีตั้ง หรือแบ่ง

ตามระบบการดาํเนินการ ท่ีผูป้ระกอบธุรกิจไดว้างแผนไวต้ั้งแต่แรกเร่ิม แต่ส่ิงท่ีสําคญัท่ีธุรกิจจะ

ละเลยไม่ได ้คือ การบริการท่ีจะทาํให้ผูพ้กัอาศยั พึงพอใจ ประทบัใจ และกลบัมาใช้บริการอย่าง

ต่อเน่ือง ซ่ึงผูป้ระกอบการเองจะตอ้งมีการพฒันาอยา่งต่อเน่ือง เพื่อพร้อมท่ีจะรับมือกบัผูพ้กัอาศยั 

และแนวโนม้สถานการณ์ท่ีอาจจะเปล่ียนแปลงไดใ้นอนาคต 

1.3  การจัดโครงสร้างในโรงแรม 

สุรีย์ เข็มทอง (2554: 1-17) จดัโครงสร้างการปฏิบติังานในโรงแรมแบ่งได้เป็น  

2 ลกัษณะ คือ 1) การจดัโครงสร้างการปฏิบติังานโดยใชเ้กณทป์ริมาณการติดต่อและการให้บริการ

แก่แขก และ 2) การจดัโครงสร้างการปฏิบติังานโดยใชเ้กณทร์ายรับ-รายจ่ายของโรงแรม ดงัน้ี 

1. การใช้เกณท์ปริมาณการติดต่อและให้บริการแก่แขก การจดัโครงสร้างการ

ปฏิบติังานโดยใชเ้กณทป์ริมาณการติดต่อและใหบ้ริการแก่แขก ประกอบดว้ย  

 1.1 การปฏิบัติงานในส่วนหน้าของโรงแรม (Front of the House) หมายถึง

การปฏิบติังานในพื้นท่ีหรือแผนกท่ีทีแขกเขา้มาติดต่อดว้ยโดยตรงในช่วงเวลาปกติ และพนกังานได้

ใหบ้ริการโดยตรงต่อแขกหรือผูใ้ชบ้ริการเช่นกนั 

 1.2 การปฏิบติังานในส่วนหลังของโรงแรม (Back of the House) หรือส่วน

สนับสนุนของโรงแรม หมายถึง การปฏิบติังานในพื้นท่ี หรือแผนกท่ีโดยปกติแล้วแขกไม่ไดไ้ป

ติดต่อดว้ยโดยตรง 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.1 การแบ่งพื้นท่ีการปฏิบติังานส่วนหนา้และส่วนหลงัของโรงแรม 

 

 

- ภายนอกอาคารโรงแรม 

- ลอ็บบ้ี 

- เคาเตอร์ตอ้นรับ 

- แผนกแม่บา้น 

- หอ้งนอนแขก 

- หอ้งอาหาร 

- หอ้งประชุม 

- หอ้งออกกาํลงักาย 

- แผนกบญัชี 

- แผนกบุคคล 

- แผนกฝึกอบรม 

- แผนกการตลาด 

- แผนกครัว 

- แผนกซกัรีด 

- แผนกซ่อมบาํรุง 
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2.  การใชเ้กณฑ์รายรับ-รายจ่ายของโรงแรม การแบ่งโดยใชเ้กณทร์ายรับ-รายจ่าย

ของโรงแรม โรงแรมโดยทัว่ไปมีการจดัสรรการใชพ้ื้นท่ีไม่เพียงเฉพาะจดัให้เป็นห้องพกัไวใ้ห้แขก

เท่านั้น หากแต่ยงัมีการจดัแบ่งพื้นท่ีบางส่วนเพื่อให้เช่าประกอบกิจกรรมอ่ืนๆ ดว้ย ดงันั้น จึงอาจ

แบ่งพื้นท่ีปฏิบติัการของโรงแรมในแง่ของรายรับกบัรายจ่ายจองโรงแรมไดเ้ป็น 2 ส่วน ส่วนแรกคือ 

หน่วยปฏิบติัการท่ีมีรายรับเขา้โรงแรม (Revenue Center) และส่วนท่ีสอง คือ หน่วยปฏิบติัการท่ี

เก่ียวขอ้งกบัตน้ทุนการบริหารของโรงแรม (Cost Center) 

 2.1 หน่วยปฏิบติัการท่ีมีรายรับเขา้โรงแรม หมายถึง หน่วยปฏิบติัการท่ีทาํ

หน้าท่ีรับเงินจากแขกท่ีมาใช้บริการหรือซ้ือสินคา้ผลิตภณัท์ของโรงแรมโดยตรง หรือบางคร้ัง

เรียกว่าเป็นหน่วยท่ีทาํกาํไรให้กบัโรงแรม (Profit Center) คือ แผนกทาํหน้าท่ีขายห้องพกั แผนก

อาหารและเคร่ืองด่ืม แผนกซกัรีดเส้ือผา้แขก ร้านคา้ในโรงแรม 

 2.2 หน่วยปฏิบติัการท่ีเก่ียวขอ้งกบัตน้ทุนการบริหารของโรงแรม หมายถึง 

หน่วยงานท่ีไม่ได้ปฏิบติัหน้าท่ีท่ีให้บริการแขกโดยตรง จึงเป็นหน่วยงานท่ีไม่ได้ติดต่อกับแขก 

ขณะเดียวกนัก็เป็นหน่วยงานท่ีไม่มีรายรับเขา้ แต่เก่ียวขอ้งกบัการดูแลรับผิดชอบเร่ืองค่าใช้จ่าย

ตน้ทุนการบริหารงานของโรงแรม หน่วยปฏิบติัการเหล่าน้ีท่ีสําคญัได้แก่ แผนกบญัชี แผนกช่าง

ซ่อมบาํรุง แผนกบุคคล แผนกฝึกอบรม แผนกการตลาด แผนกซักรีดผา้ และหน่วยบริการเสริม

ต่างๆ 

 

    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.2 แสดงหน่วยปฏิบติังานท่ีมีรายรับเขา้ และหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัตน้ทุนการบริหารของโรงแรม 

 

ผูจ้ดัการทัว่ไป 

หน่วยท่ีมีรายรับเขา้

(Revenue Center)

หน่วยท่ีเก่ียวขอ้งกบัตน้ทุนการ

บริหาร (Cost Center)- แผนกท่ีทาํหนา้ท่ีขายหอ้ง 

- แผนกบริการอาหารและ

เคร่ืองด่ืม 

- แผนกโทรศพัท ์

- แผนกซกั-รีดเส้ือผา้แขก 

- ร้านคา้ในโรงแรม 

- แผนกบญัชี 

- แผนกช่างและซ่อมบาํรุง 

- แผนกบุคคล 

- แผนกฝึกอบรม 

- แผนกการตลาด 

- แผนกซกั-รีดเส้ือผา้ 

- หน่วยบริการเสริมต่างๆ 
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2.  ทฤษฎกีารเลอืกทีพ่กัแรม 

 

ชวลันุช อุทยาน (2552) ไดก้ล่าวถึง พฤติกรรมนกัท่องเท่ียว วา่การกระทาํทุกอยา่งของ

นกัท่องเท่ียวไม่วา่การกระทาํนั้นนกัท่องเท่ียวจะรู้ตวัหรือไม่รู้ตวัก็ตาม และบุคคลอ่ืนจะสังเกตการ

กระทาํนั้นไดห้รือไม่ก็ตามก็เพื่อมุ่งตอบสนองส่ิงใดส่ิงหน่ึงในสภาพการณ์ใดสภาพการณ์หน่ึง โดย

พฤติกรรมภายนอกของนักท่องเท่ียว (Tourist’s Overt Behavior) เป็นพฤติกรรมท่ีผูอ่ื้นสังเกตได้

โดยอาศยัประสาทสัมผสั ส่วนพฤติกรรมภายในของนกัท่องเท่ียว (Tourist’s Covert Behavior) เป็น

การทาํงานของอวยัวะต่างๆ ภายในร่างกายรวมทั้งความรู้สึกนึกคิดและอารมณ์ท่ีถูกควบคุมอยู่ภายใน 

จะมีความสัมพนัธ์กนั โดยพฤติกรรมภายในจะเป็นตวักาํหนดพฤติกรรมภายนอกเป็นส่วนใหญ่ 

เอ็นเกิล และคณะ (Engle et al., 1993 cited in Bowen and Clarke, 2009) ได้ระบุว่าตวั

แบบของพฤติกรรมของนักท่องเท่ียว (models of tourist behavior) คือ กระบวนการตดัสินใจของ

นักท่องเท่ียวซ่ึงประกอบด้วย 6 ขั้นตอนคือ 1) การรับรู้ความตอ้งการ (need recognition) 2) การ

คน้หาขอ้มูล (search of information) ซ่ึงขอ้มูลท่ีใชป้ระกอบการตดัสินใจของนกัท่องเท่ียวส่วนหน่ึง

เกิดจากภายในของบุคคล คือ ความทรงจาํ (memory) และขอ้มูลท่ีไดรั้บจากภายนอก ซ่ึงเป็นขอ้มูลท่ี

ไดรั้บจากฝ่ายการตลาด 3) กระบวนการประมวลขอ้มูลท่ีไดรั้บ (information processing) 4) การ

ประเมินทางเลือก (alternative evaluation) โดยการเปรียบเทียบสินคา้และบริการจากตราสินคา้ท่ี

แตกต่างกัน 5) การซ้ือ (purchase) และ 6) ผลลัพธ์ (outcomes) ได้แก่ ความพึงพอใจตามความ

ประสงค ์และไม่พึงพอใจไม่ตรงตามความประสงค ์

สุรีย ์เข็มทอง (2554: 3-9) แบ่งประเภทลูกค้าท่ีใช้บริการในตลาดการท่องเท่ียวและ

โรงแรมเป็น 2 ประเภท คือ  

1. ลูกคา้ท่ีใชบ้ริการประเภทบุคคล คือ ผูใ้ชบ้ริการท่ีเป็นนกัท่องเท่ียวหรือผูเ้ดินทางท่ีมี

วตัถุประสงคใ์นการเลือกใชบ้ริการดา้นการท่องเท่ียวและการโรงแรมดว้ยวตัถุประสงคส่์วนบุคคล 

มกัแบ่งเป็น 2 ประเภทตามวตัถุประสงค์หรือจุดมุ่งหมายชของการเดินทาง คือ 1) ผูใ้ชบ้ริการดว้ย

วตัถุประสงคเ์พื่อการเพลิดเพลินและพกัผอ่นหยอ่นใจ  5 กลุ่มคือ ผูใ้ชบ้ริการท่ีเป็นคนโสดเดินทาง

ลาํพงัคนเดียว ผูใ้ช้บริการท่ีเดินทางเป็นคู่ ผูใ้ชบ้ริการท่ีเดินทางมากบัครอบครัว ผูใ้ช้บริการท่ีเป็น

ผูสู้งอาย ุและผูใ้ชบ้ริการท่ีมาเป็นกลุ่ม 2) ผูใ้ชบ้ริการดว้ยวตัถุประสงคเ์พื่อธุรกิจ เช่น เดินทางเพื่อมา

ประชุม เจรจาทางธุรกิจ มาเยี่ยมสํานกังานในประเทศต่างๆ หรือมาเยี่ยมลูกคา้ ส่วนใหญ่จะใชเ้วลา

ประมาณ 2-3 วนั ในการดาํเนินกิจกรรมทางธุรกิจ ตอ้งการการบริการท่ีรวดเร็ว และมีความคาดหวงั

สูง (Shoemaker & Shaw, 2008)  
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2. ลูกคา้ท่ีใช้บริการประเภทองค์กร (organization customer) หมายถึง องค์กรท่ีทาํ

หนา้ท่ีเป็นผูซ้ื้อผลิตภณัท์ (planner or manager) การท่องเท่ียวและการโรงแรมสําหรับผูท่ี้ใชบ้ริการ

จริง (end user) ดว้ยวตัถุประสงคด์า้นการพกัผอ่นหรือเพื่อทาํธุรกิจ ลูกคา้กลุ่มน้ีเป็นผูท่ี้ทาํหนา้ท่ีซ้ือ

แต่อาจไม่ใช่ผูท่ี้ใชบ้ริการจริง จดัแบ่งเป็น 4 กลุ่มหรือตลาด คือ 1) กลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นผูป้ระกอบธุรกิจ

การท่องเท่ียว (travel industry market) 2) กลุ่มลูกค้าท่ีเป็นองค์กรเอกชนหรือบริษัท (corporate 

market) 3) กลุ่มลูกค้าท่ีเป็นองค์กรหรือหน่วยงานของภาครัฐบาล (government market) และ 4) 

กลุ่มลูกคา้ท่ีจอ้งการจดัประชุม (MICE market)    

ชนิดาภา วรณาภรณ์ (2555) ใหค้าํอธิบายเก่ียวกบัทฤษฎีการเลือกใช้บริการ ไวว้า่ การ

เลือกใชบ้ริการจะเกิดข้ึน หรือไม่ ข้ึนอยูก่บัองคป์ระกอบ 6 ประการ ไดแ้ก่ 

1. องคป์ระกอบท่ี 1 ขอ้มูลข่าวสาร หรือขอ้เท็จจริงของบริการหรือผลิตภณัฑ์ซ่ึงเป็น

ขอ้มูลข่าวสาร ซ่ึงผูท่ี้ตอ้งการใชบ้ริการรับรู้ได ้2 วธีิไดแ้ก่ 

 1.1 ประสบการณ์ทางตรง หมายถึง ผูรั้บบริการไดส้ัมผสับริการหรือผลิตภณัฑน์ั้น

ดว้ยตนเอง และมีการรับรู้วา่ ตนพอใจกบับริการนั้นมากนอ้ยเพียงใด ตรงกบัความตอ้งการและ

จุดประสงคข์องตนเองหรือไม่ 

 1.2 ประสบการณ์ทางออ้ม หมายถึง ผูรั้บบริการไดรั้บขอ้มูลข่าวสารจากการเล่าเร่ือง 

หรือจากการเขียนรีววิลงในส่ือโซเชียลต่างๆ และทาํใหเ้กิดการรับรู้ถึงความพอใจกบับริการนั้นมาก

น้อยเพียงใด และตรงกบัจุดประสงคข์องตนหรือไม่ โดยขอ้มูลข่าวสารเหล่าน้ีจะทาํหน้าท่ีเป็นส่ิง

กระตุน้ และเป็นแหล่งขอ้มูลแรกท่ีทาํให้ผูรั้บบริการเกิดความรู้สึกชอบหรือไม่ชอบบริการหรือ

ผลิตภณัฑน์ั้น และมีความเช่ือมัน่ในบริการหรือผลตภณัฑน์ั้น 

2. องคป์ระกอบท่ี 2 เคร่ืองหมายการคา้ ทาํให้ผูใ้ชบ้ริการนึกถึงบริการหรือผลิตภณัฑ์

ในดา้นต่างๆ เช่น รูป รส กล่ิน เสียง การออกแบบ คุณภาพ และบริการหลงัการขาย เป็นตน้ 

3. องค์ประกอบท่ี 3 เจตคติ หรือท่าที หรือความรู้สึกของผูใ้ชบ้ริการ หรือผลิตภณัฑ์

เป็นความรู้สึกในทางบวกหรือในทางลบต่อบริการหรือผลิตภณัฑ์นั้นๆ โดยความรู้สึกต่อบริการ

หรือผลิตภณัฑ์ เกิดจากการไดรั้บขอ้มูล และการรับรู้ถึงเคร่ืองหมายการคา้นั้นๆ โดยเจตคติท่ีมีต่อ

เคร่ืองหมายการคา้ มีอิทธิพลต่อความเช่ือมัน่ในการใชบ้ริการหรือผลิตภณัฑน์ั้นในคร้ังต่อๆ ไป 

4. องค์ประกอบท่ี 4 ความเช่ือมั่นในบริการหรือผลิตภัณฑ์คือการประเมินและ

ตดัสินใจว่าตรงกบัจุดประสงค์ และความต้องการของตนเองหรือไม่ ความเช่ือมัน่เกิดจากการท่ี

ผูรั้บบริการไดรั้บขอ้มูลข่าวสารในบริการ หรือผลิตภณัฑ์ รวมทั้งความเช่ือมัน่ท่ีมีต่อเคร่ืองหมาย

การคา้ อิทธิพลของความเช่ือมัน่ในบริการหรือผลิตภณัฑ์จะส่งผลต่อการใชบริการหรือผลิตภณัฑ์

นั้นต่อไป 
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5. องคป์ระกอบท่ี 5 ความมุ่งมัน่ในการใชห้มายถึง การตดัสินใจในการวางแผนท่ีจะ

ใชบ้ริการหรือผลิตภณัฑเ์ช่น จะใชแ้บบใด สีใด รุ่นใด เป็นตน้ 

6. องค์ประกอบท่ี 6 การซ้ือบริการหรือผลิตภณัฑ์เป็นขั้นตอนสุดทา้ยท่ีผูรั้บบริการ

ตดัสินใจใช้บริการหรือผลิตภณัฑ์นั้นแลว้ จึงแสดงออกถึงพฤติกรรมการใช้บริการหรือผลิตภณัฑ์

นั้น 

สรุป ในการเลือกท่ีพกัแรมของผูท่ี้ตอ้งการเขา้พกัอาศยั และใชบ้ริการ มีวตัถุประสงค ์

และความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั โดยผูท่ี้ตอ้งการใชบ้ริการจะพิจารณาท่ีพกั จากทาํเลท่ีตั้ง ราคา และ

ส่ิงอาํนวยความสะดวกท่ีมีตามความเหมาะสมในการเดินทางเขา้พกัแต่ละคร้ัง และถา้ตอ้งเดินทาง

มายงัสถานท่ีท่ีตอ้งมาประจาํ ก็มกัจะเลือกเขา้พกัในโรงแรมเดิมๆ เพราะความเคยชิน 

 

3.  ปัจจัยในการตัดสินใจเลอืกใช้บริการทีพ่กัแรม 

 

การตัดสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการเลือกทางเลือกใดทางเลือกหน่ึง 

จากหลาย ๆ ทางเลือกท่ีไดพ้ิจารณา หรือประเมินอยา่งดีแลว้วา่ เป็นทางให้บรรลุวตัถุประสงค ์และ

เป้าหมายขององค์การ การตดัสินใจเป็นส่ิงสําคญั และเก่ียวข้องกับ หน้าท่ีการบริหาร หรือการ

จดัการเกือบทุกขั้นตอน ไม่วา่จะเป็นการวางแผน การจดัองคก์าร การจดัคนเขา้ทาํงาน การประสานงาน 

และการควบคุม 

Decision = การตดัสินใจ 

Making = การทาํ 

Decision Making = การตดัสินใจ   

Barnard (1938) การตดัสินใจ คือ เทคนิคในการท่ีจะพิจารณาทางเลือกต่างๆ ให้เหลือ

ทางเลือกเดียว 

Moody (1963) การตดัสินใจ เป็นการกระทาํท่ีตอ้งทาํเม่ือไม่มีเวลาท่ีจะหาขอ้เท็จจริง

อีกต่อไป ซ่ึงการหาขอ้เทจ็จริงเก่ียวกบัการใชเ้วลาและค่าใชจ่้าย 

บุษกร คาํคง (2542) การตดัสินใจ  หมายถึง การใช้ข้อมูลพื้นฐานจากเร่ืองท่ีกําลัง

พิจารณา โดยการใชค้วามรู้พื้นฐานและขอ้สรุปท่ีเป็นท่ียอมรับ นาํมาผสมผสานกบัการสรุปอา้งอิง 

เพื่อนาํไปสู่เป้าหมาย แสดงทิศทางนาํไปสู่การตดัสินใจ   

ดงันั้น กล่าวโดยสรุป การตดัสินใจ หมายถึง การพิจารณาโดยใช้ขอ้มูล หลกัการและ

เหตุผล วิเคราะห์อย่างถ่ีถ้วนในการหาทางเลือกท่ีดีท่ีสุด เหมาะสมท่ีสุด จากหลายๆ ทางเลือกท่ี

สามารถตอบสนองวตัถุประสงคไ์ดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
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พฤติกรรมการเลือกซ้ือและเลือกใช้บริการของผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมการซ้ือ

ของผูบ้ริโภคขั้นสุดท้ายท่ีซ้ือสินค้าและบริการไปเพื่อกินเองใช้เอง หรือเพื่อกินหรือใช้ภายใน

ครัวเรือน ผูบ้ริโภคทุกคนท่ีซ้ือสินคา้และบริการไปเพื่อวตัถุประสงค์เช่นว่าน้ีรวมกนัเรียกว่าตลาด

ผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคทัว่โลกนั้น มีความแตกต่างกนัในลกัษณะประชากรอยู่หลายประเด็น เช่น ใน

เร่ืองของอายุ รายได ้ระดบัการศึกษา สถานภาพ ศาสนา วฒันธรรม ประเพณี ค่านิยม และรสนิยม 

เป็นต้น ทาํให้พฤติกรรมการบริโภค การซ้ือ และความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคต่อผลิตภัณฑ์

แตกต่างกนัออกไป ทาํให้มีการซ้ือการบริโภคสินคา้และบริการหลายๆ ชนิดท่ีแตกต่างกนัออกไป 

นอกจากลกัษณะประชากรดงักล่าวแลว้ ยงัมีปัจจยัอ่ืนๆ อีกท่ีทาํใหมี้การบริโภคแตกต่างกนั 

3.1 ปัจจัยทางวฒันธรรม (Cultural factors)  

เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลกระทบต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไดก้วา้งขวางท่ีสุด เขา้ถึง

ผูบ้ริโภคท่ีสุด ซ่ึงแบ่งย่อยออกเป็นวฒันธรรมหลกั (Core culture) อนุวฒันธรรม (subculture) และ

ชั้นทางสังคม (social class) 

วฒันธรรมหลกั เป็นส่ิงท่ีมีอยูใ่นทุกกลุ่มหรือในทุกสังคมของมนุษย ์และก่อเกิด

เป็นค่านิยม การรับรู้ ความอยากได้ ไปจนถึงพฤติกรรมของมนุษย ์ส่ิงเหล่าน้ีเม่ือเกิดข้ึนแล้วก็

ถ่ายทอดให้แก่กนัและกนัมา และดว้ยเหตุท่ีแต่ละสังคมก็มีวฒันธรรมหลกัเป็นของตนเอง ผลก็คือ

พฤติกรรมการซ้ือของมนุษยใ์นแต่ละสังคมก็จะผดิแผกแตกต่างกนัไป 

อนุวฒันธรรม หมายถึง วฒันธรรมของคนกลุ่มย่อยท่ีรวมกนัเขา้เป็นสังคมกลุ่ม

ใหญ่ จาํแนกอนุวฒันธรรมออกเป็น 4 ลกัษณะ คือ 

1. อนุวฒันธรรมทางเช้ือชาติ (Ethnic subculture)  

2. อนุวฒันธรรมตามทอ้งถ่ิน (Regional subculture)  

3. อนุวฒันธรรมทางอาย ุ(Age subculture)  

4. อนุวฒันธรรมทางอาชีพ (Occupational subculture) 

ชั้นทางสังคม หมายถึง คนจาํนวนหน่ึงท่ีมีรายได ้อาชีพ ระดบัการศึกษา หรือชาติ

ตระกลูอยา่งใดอยา่งหน่ึงหรือหลายอยา่งเหมือนกนั เม่ือแบ่งออกแลว้จะมีลกัษณะ ดงัน้ี 

1. ผูบ้ริโภคท่ีอยูใ่นชั้น หรือสังคมเดียวกนัมีแนวโนม้ท่ีจะมีพฤติกรรมเหมือนกนั 

2. สถานภาพของผูบ้ริโภคจะสูงหรือตํ่า ข้ึนอยูก่บัว่าจะถูกจดักลุ่มอยูใ่นชั้นทาง

สังคมระดบัใด 
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3. ชั้ นทางสังคมของผู ้บริโภค ถูกจัดกลุ่มและลําดับความสูงตํ่าโดยตัวแปร 

หลายตวั เช่น อาชีพ รายได ้ความมัง่คัง่ร่ํารวย ระดบัการศึกษา และค่านิยม เป็นตน้ 

4. บุคคลอาจมีการเคล่ือนไหลจากชั้นทางสังคมชั้นหน่ึงหน่ึงไปยงัชั้นอ่ืนๆ ได ้

ทั้งเล่ือนข้ึนและเล่ือนลง 

3.2 ปัจจัยทางสังคม (Social factors)  

ปัจจยัทางสังคมมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคมากมาย เช่น กลุ่ม

อา้งอิง ครอบครัว บทบาทและสถานภาพ เป็นตน้ 

3.2.1 กลุ่มอ้างอิง (Reference group) กลุ่มอา้งอิงของผูบ้ริโภค หมายถึง กลุ่มบุคคล

ซ่ึงผูบ้ริโภคคนนั้น ยึดถือหรือไม่ยึดถือเป็นแบบอย่างในการบริโภคหรือไม่บริโภคก็ตาม โดยท่ี

ผูบ้ริโภคคนนั้นจะเป็นสมาชิกของกลุ่มหรือไม่ก็ได ้

3.2.2 ครอบครัว (Family) สมาชิกในครอบครัวหน่ึงๆ ประกอบดว้ย พ่อแม่ และ

ลูก สมาชิกแต่ละคนในครอบครัวมีอิทธิพล ท่ีส่งผลอยา่งมากในพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค และ

ยงัมีผลการวจิยัท่ียนืยนัวา่ครอบครัวเป็นกลุ่มผูซ้ื้อท่ีสาํคญัท่ีสุดในสังคม 

3.2.3 บทบาทและสถานภาพของบุคคล (Role and Status) สถานภาพ หมายถึง 

ฐานะ ตาํแหน่งหรือเกียรติยศของบุคคลท่ีปรากฏในทางสังคม ส่วนบทบาท หมายถึง การทาํตาม

หนา้ท่ีท่ีสังคมกาํหนดไว ้ในฐานะท่ีเป็นสมาชิกของสังคมหลายหน่วย บุคคลทุกคนยอ่มมีสถานภาพ

ไดห้ลายอยา่ง มากบา้งนอ้ยบา้ง เช่น พ่อ แม่ ลูก ขา้ราชการ ดารานกัแสดง ตาํรวจ นกัเรียน นกัศึกษา 

ฯลฯ สถานภาพเป็นส่ิงท่ีสมาชิกในสังคมหน่ึงๆ กาํหนดข้ึนเป็นบรรทดัฐานสําหรับกระจายอาํนาจ 

หนา้ท่ี ความรับผดิชอบ และสิทธิต่างๆ ใหแ้ก่สมาชิก 

3.3 ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal Factors)  

การตดัสินใจของผูซ้ื้อหรือผูรั้บบริการส่วนใหญ่จะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะส่วน

บุคคลดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ อายุ ขั้นตอนวฏัจกัรชีวิต ครอบครัว อาชีพ สถานการทางเศรษฐกิจ การศึกษา 

รูปแบบการดาํรงชีวติ และบุคลิกภาพ ซ่ึงอธิบายไดด้งัน้ี 

3.3.1 อายุและลําดับข้ันของวงจรชีวิต (Age and Stage in the Life Cycle) ผู ้บริโภค 

จะซ้ือสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนัไปตลอดช่วงชีวิต ดงันั้นรสนิยมในการซ้ือสินคา้ เช่น เส้ือผา้ 

อาหาร รถยนต ์เฟอร์นิเจอร์ หรือการทาํกิจกรรมยามวา่ง จะมีความสัมพนัธ์กบัอายแุละลาํดบัขั้นของ

วงจรชีวิต ตวัอยา่งเช่น สินคา้ประเภทอาหาร เม่ืออยูใ่นช่วงวยัรุ่นจะนิยมรับประทานอาหารตามรีววิ 

และกาํลงัเป็นท่ีนิยม แต่เม่ือเขา้สู่วยัผูใ้หญ่ก็จะให้ความสําคญักบัการรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ 

มากข้ึน หรือกิจกรรมยามวา่งของวยัรุ่น คือ การดูหนงั ฟังเพลง เดินห้างสรรพสินคา้ แต่กิจกรรมยาม

วา่งของวยัผูใ้หญ่อาจจะเป็นการปลูกตน้ไม ้เขา้วดัปฏิบติัธรรม ท่องเท่ียวเชิงธรรมชาติ เป็นตน้ 
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3.3.2 อาชีพ (Occupation) ผูบ้ริโภคท่ีอยู่ในอาชีพท่ีแตกต่างกนั ความตอ้งการใน

การใชสิ้นคา้หรือบริการก็จะแตกต่างกนัออกไป ดงันั้นนกัการตลาดสามารถออกแบบผลิตภณัฑ์ให้

ตรงกบัความตอ้งการของบุคคลท่ี อยูใ่นแต่ละสาขาอาชีพได ้ตวัอยา่งเช่น เส้ือผา้ หมวก รองเทา้ ก็จะ

มีการออกแบบใหมี้รุ่นเพื่อใหผู้บ้ริโภคแต่ละอาชีพ เลือกใชไ้ดต้ามความเหมาะสม 

3.3.3 สถานการณ์ทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์

ของผูบ้ริโภคนั้ นยงัมีความเก่ียวข้องกับสถานการณ์ทาง เศรษฐกิจอีกด้วยโดยสถานการณ์ทาง

เศรษฐกิจนั้นจะพิจารณาจาก รายได ้เงินออมและหน้ีสินการกูย้มื เป็นตน้ 

3.3.4 รูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) คนแต่ละคนถึงแมว้า่จะมาจากวฒันธรรม

และสังคมท่ีเหมือนกนั หรืออาชีพเดียวกนัก็ตาม แต่ก็อาจจะมีรูปแบบการดาํเนินชีวิตท่ีแตกต่างกนั

ได ้ซ่ึงจะมีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้และบริการ โดยรูปแบบการดาํเนินชีวตินั้นจะวดัจาก  

- กิจกรรม  (Activities) 

- ความสนใจ (Interests) 

- ความคิดเห็น (Opinions) 

3.3.5 บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง (Personality and Self-Concept) 

บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง รูปแบบของพฤติกรรมหรืออุปนิสัยของคนแต่ละคน ท่ีสะทอ้นถึง

ความเป็นตวัตนของบุคคลนั้นๆ แนวความคิดของตนเอง (Self-Concept) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิด

ท่ีบุคคลมีต่อตนเอง คนแต่ละคนจะมีบุคลิกภาพท่ีแตกต่างกนัออกไป ซ่ึงบุคลิกภาพนั้นจะมีอิทธิพล

ต่อพฤติกรรม ในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ตวัอย่างเช่น คนท่ีมีความมัน่ใจในตวัเองจะใช้เวลาใน

การตดัสินใจซ้ือสินคา้สั้ นกว่า คนท่ีไม่มีความมัน่ใจในตวัเอง บุคลิกภาพจะถูกมองจากดา้นต่างๆ 

เช่น   

- ความมัน่ใจในตวัเอง (Self-Confidence)  

- การมีอาํนาจเหนือคนอ่ืน (Dominance)  

- การชอบเขา้สังคม (Social ability)  

- ความสามารถในการปรับตวั (Adaptability) 

3.4  ปัจจัยทางด้านจิตวทิยา (Psychological factors)  

ปัจจยัด้านจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ได้แก่ 

การจูงใจ (Motivation) การรับรู้ (Perception) การเรียนรู้ (Learning) ความเช่ือและทศันคติ (Beliefs 

and Attitudes) 

 



23 

3.4.1 การจูงใจ โดยทั่วไป หมายถึง การชักนําหรือการโน้มน้าว เพื่อให้บุคคล

คลอ้ยตาม ส่ิงท่ีใชช้กันาํหรือโนม้นา้ว เรียกวา่แรงจูงใจ (Motive) ซ่ึงหมายถึงพลงัท่ีมีอยูใ่นตวับุคคล

แลว้ และพร้อมท่ีจะกระตุน้หรือช้ีทางให้บุคคลกระทาํการอยา่งใดอยา่งหน่ึง เพื่อให้บรรลุเป้าหมาย

ของบุคคลนั้น 

3.4.2 การรับรู้ หมายถึง กระบวนการประมวลและตีความขอ้มูลต่างๆ ท่ีอยูร่อบตวั

ท่ีไดจ้ากการรู้สึก ซ่ึงการรับรู้ของบุคคลจะเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัทางจิตวิทยาบางตวั ไดแ้ก่ การเรียนรู้ 

ประสบการณ์ แรงจูงใจ อารมณ์ฯลฯ โดยปัจจัยเหล่าน้ีจะเข้ามามีบทบาทร่วมกับการรับรู้ใน

ชีวิตประจาํวนั การรับรู้ของบุคคลแตกต่างกนัไปตามประสบการณ์ท่ีไดรั้บและการประเมินค่าส่ิงท่ี

รับรู้ก็แตกต่างกนัไปดว้ย การรับรู้ของบุคคลเกิดจากการไดแ้ละเห็นส่ิงต่างๆ ไดรั้บฟังสรรพส่ิง ได้

กล่ินและไดส้ัมผสั เป็นความรู้สึกท่ีเกิดจากประสาทสัมผสัโดยอาศยัอวยัวะสัมผสั บุคคลประเมินค่า

จากส่ิงท่ีรับรู้โดยอาศยัประสบการณ์และภูมิหลงัของตน 

3.4.3 การเรียนรู้ หมายถึง การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมอันเป็นผลท่ีได้มาจาก

ประสบการณ์ ทั้งจากทางตรง และทางอ้อม หากผูบ้ริโภคมีประสบการณ์แล้วว่า ผลิตภัณฑ์ใด

สามารถตอบสนองความตอ้งการ หรือสร้างความพอใจให้แก่เขาได้ ผูบ้ริโภคมกัจะซ้ือผลิตภณัฑ์

เดิมๆ ไปเพื่อบริโภคอีก 

3.4.4 ความเช่ือ เป็นตวัก่อให้เกิดจินตภาพของผลิตภณัฑ์ข้ึนในหมู่ผูบ้ริโภค ถา้หาก 

ปรากฏวา่ผูบ้ริโภคมีความเช่ือผิดๆ เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ ยอ่มเป็นหน้าท่ีของนกัการตลาดท่ีจะตอ้งทาํ

การแกไ้ข หรือลบลา้งความเช่ือใหถู้กตอ้งดว้ยกลยทุธ์ต่างๆ 

3.4.5 ทัศนคติ หมายถึง ความคิด ความเขา้ใจ ความคิดเห็น ความรู้สึก และท่าทีของ

บุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง มีอิทธิพลต่อการแสดงออกของบุคคลนั้น โดยอาจแสดงออกในทางเห็น

ดว้ยหรือไม่เห็นดว้ยก็ได ้ทศันคติท่ีบุคคลมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงนั้น มีธรรมชาติท่ีค่อนขา้งเปล่ียนแปลง

ยาก แทนท่ีจะเปล่ียนทศันคติ  

สรุปวา่ในการศึกษาเร่ืองน้ี ผูศึ้กษาจะศึกษาพฤติกรรมของชาวญ่ีปุ่นท่ีตดัสินใจเลือกพกั

ท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค โดยใชปั้จจยัทางสังคม และปัจจยัส่วนบุคคล 
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4. การบริหารงานของโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จังหวดัชลบุรี 

 

 4.1 ประวตัิ และทีต่ั้งโรงแรม 

 โรงแรมแปซิฟิคพาร์ค ดาํเนินงานโดยบริษทั พาราไดซ์ เพลส จาํกดั ตั้งอยูท่ี่ ถนน

ศรีราชานคร 3 อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี เปิดดาํเนินธุรกิจโรงแรมมาตั้งแต่ พ.ศ. 2546 จนถึงปัจจุบนั 

เป็นโรงแรมขนาด 4 ดาว มีห้องพกัสาํหรับใหบ้ริการนกัท่องเท่ียวรายวนั และผูท่ี้ตอ้งการพกัอาศยั

เป็นรายเดือน ทั้งส้ินจาํนวน 4 อาคาร รวม 414 ห้อง โดยมีโครงสร้างการบริหารงานขององคก์ร ดงั

ภาพท่ี 2.3  

 

 
 

ภาพท่ี 2.3 โครงสร้างบริหารงานของโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี 
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การแบ่งสายงานตามลกัษณะของงาน (Job Functions) แต่ละดา้น เพื่อความสะดวก

ในการบริหาร โดยอธิบายสายงานหลกัๆ ตามภาพโครงสร้างไดด้งัน้ี 

1. แผนกบริการส่วนหน้า (Front Office) ดูแลการต้อนรับและการให้บริการ

ต่างๆ แก่แขกท่ีเขา้พกั 

2.  แผนกแม่บา้น (Housekeeping) ดูแลดา้นการจดัเตรียมห้องพกั ทาํความสะอาด

หอ้งพกัแขก 

3. ฝ่ายการตลาดและการขาย (Sales & Marketing) ดูแลด้านการตลาดและการ

ขายเพื่อหารายไดใ้หแ้ก่โรงแรม แบ่งเป็น 2 ส่วนหลกัคือ 

 3.1 แผนกการตลาด (Marketing) ดูแลเร่ืองการขบัเคล่ือนกลยุทธ์การตลาดใน

ดา้นต่างๆ ใหบ้รรลุวตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายต่างๆ ท่ีกาํหนดไวใ้นแผนการตลาดของโรงแรม 

 3.2 แผนกขาย (Sales) ดูแลเร่ืองการขายหารายไดใ้ห้แก่โรงแรมตามเป้าหมาย

ท่ีกาํหนด ดูแลและรักษาลูกคา้ของโรงแรม 

4.  ฝ่ายทรัพยากรมนุษย์ (Human Resources) ดูแลด้านทรัพยากรบุคคลขององค์กร 

แบ่งออกเป็น 2 ส่วนหลกั คือ 

 4.1 แผนกฝึกอบรม (Training) ดูแลเร่ืองของการฝึกอบรม พัฒนาทักษะ

บุคลากร 

 4.2 แผนกบุคคล (Personnel) ดูแลเร่ืองบุคลากรในองค์กร เงินเดือน ค่าจา้ง 

และสวสัดิการต่างๆ  

5.  ฝ่ายควบคุม (Controller) ดูแลด้าน การเงิน การบญัชีขององค์กร แบ่งเป็น 4 

ส่วนหลกัดงัน้ี 

 5.1 แผนกการเงิน (Financial) ดูแลด้านการเงินของโรงแรม ควบคุมการรับ-

จ่ายเงิน ของโรงแรม 

 5.2 แผนกบญัชี (Accounting) ดูแลเร่ืองบญัชีต่างๆ ภายในโรงแรม และจดัทาํ

รายงานใหแ้ก่ผูบ้ริหารและผูท่ี้เก่ียวขอ้งไดรั้บทราบ 

 5.3  แผนกจดัหา/จดัซ้ือจดัจา้ง (Procurement) ดูแลเร่ืองการจดัหา วตัถุดิบหรือ

ปัจจยัการผลิตและการใหบ้ริการต่างๆ ใหแ้ก่โรงแรม 

 5.4  แผนกคลงั (Inventory) ดูแลเร่ืองคลงัสินคา้วตัถุดิบท่ีเป็นปัจจยัในการผลิต 

การใหบ้ริการลูกคา้ และการดาํเนินงานของโรงแรมท่ีเป็นส่วนกลาง 
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6. ฝ่ายวิศวกรรมและบาํรุงรักษา (Engineer & Maintenance) ดูแลงานด้านวิศวกรรม 

บาํรุงรักษาอาคารและสถานท่ีแบ่งออกเป็น 2 ส่วนหลกัคือ 

 6.1 แผนกวิศวกรรม (Engineer) ดูแลงานดา้นวิศวกรรมของระบบต่างๆ ท่ีใช้

งานอยูภ่ายในโรงแรม 

 6.2 แผนกซ่อมบาํรุง (Maintenance) ดูแลงานซ่อมบาํรุงวสัดุ อุปกรณ์ต่างๆ 

ภายในโรงแรม ใหอ้ยูใ่นสภาพดีท่ีพร้อมใชง้านไดต้ลอดเวลา 

7. ฝ่ายบริการอาหารและเคร่ืองด่ืม (Food & Beverage) ดูแลหน่วยธุรกิจด้าน

ใหบ้ริการอาหารและเคร่ืองด่ืม แบ่งเป็น 3 ส่วนหลกัคือ 

 7.1 แผนกครัว (Kitchen) บริการดา้นการจดัเตรียม ประกอบอาหารเพื่อบริการ

ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ 

 7.2 แผนกบริการอาหารและเคร่ืองด่ืม (Food & Beverage Services) ดูแลใน

ดา้นการใหบ้ริการอาหารและเคร่ืองด่ืมแก่ลูกคา้ตามจุดต่างๆ ท่ีมีการจาํหน่ายอาหารและเคร่ืองด่ืม 

 7.3 แผนกจดัเล้ียง (Banquet& Outside Catering) ดูแลในดา้นงานจดัเล้ียง และ

กิจกรรมพิเศษต่างๆ ท่ีจดัข้ึนภายในและภายนอกโรงแรม  

 ในส่วนของโรงแรมท่ีมีปัจจยัภายนอกเขา้มามีบทบาทในการบริหารจดัการ

โรงแรม อาทิ โรงแรมท่ีเป็น Franchise หรือ Chain ของโรงแรมต่างๆ หรือโรงแรมท่ีอยู่ในกลุ่ม

ธุรกิจ อาจจะมีการจดัโครงสร้างองค์กร และสายงาน แตกต่างไปจากขา้งตน้บา้งเล็กน้อย แต่ก็ไม่

มากนกั 

โรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อําเภอศรีราชา จังหวดัชลบุรี มีประเภทห้องพักท่ีเปิด

ใหบ้ริการ 4 รูปแบบดงัน้ี 

1.   ห้องพักแบบสตูดิโอ (Studio) ขนาด 30 ตารางเมตร มีทั้ งแบบเตียงเด่ียว 

(Double Bed) และเตียงคู่ (Twin Bed) ภายในห้องพักมีห้องอาบนํ้ าแบบชาวเวอร์ และแบบอ่าง

อาบนํ้าใหผู้พ้กัเลือกได ้อีกทั้งเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าและส่ิงอาํนวยความสะดวกต่างๆ 

2.  ห้องพกัแบบดีลกัซ์ (Deluxe) ขนาด 42 ตารางเมตร แบบเตียงเด่ียว 6 ฟุต ห้อง

อาบนํ้าแบบอ่าง และครัวสาํหรับทาํอาหาร 

3.  ห้องพกัแบบสูท 1 ห้องนอน (1 Bedroom Suite) ขนาด 60 ตารางเมตร แบบ

เตียงเด่ียว 6 ฟุต ห้องอาบนํ้ าแบบอ่าง และครัวสําหรับทาํอาหาร แยกห้องนอนและห้องนัง่เล่นเป็น

สัดส่วน 
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4.  ห้องพักแบบสูท 2 ห้องนอน (2 Bedroom Suite) ขนาด 100 ตารางเมตร 

หอ้งนอนใหญ่เป็นแบบเตียงเด่ียว 6 ฟุต และห้องนอนเล็กเป็นเตียงคู่ เหมาะสาํหรับผูเ้ขา้พกัท่ีมาเป็น

ครอบครัว มีห้องนํ้ า 2 ห้อง แบบอ่างอาบนํ้ า และแบบชาวเว่อร์ และครัวสําหรับทาํอาหาร แยก

หอ้งนอนและหอ้งนัง่เล่นเป็นสัดส่วน 

นอกจากน้ีทางโรงแรมยงัมีห้องอาหาร และส่ิงอาํนวยความสะดวกต่างๆ ไวร้องรับ

ดว้ย คือ 

- หอ้งอาหาร 

- หอ้งประชุม สัมมนา 

- หอ้งคาราโอเกะ 

- หอ้งออกกาํลงั 

- สระวา่ยนํ้า 

- ล็อบบ้ี 

- ท่ีจอดรถ 

โรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี เปิดดาํเนินธุรกิจจนถึงปัจจุบนั 

รวมระยะเวลาทั้งส้ิน 14 ปี ไดรั้บความนิยม และเป็นท่ีรู้จกัของนกัธุรกิจชาวญ่ีปุ่น และชาวไทยท่ี

เดินทางมาทาํธุรกิจ มาเล่นกอล์ฟ และมาท่องเท่ียวเป็นอยา่งดี เน่ืองจากท่ีทาํเลท่ีตั้งอยูใ่นศูนยก์ลาง

เมืองศรีราชา ใกล้ห้างสรรพสินคา้โรบินสัน ใกล้โรงพยาบาลพญาไท โรงพยาบาลสมิติเวช และ

ร้านอาหารช่ือดงัหลายๆ ร้าน แต่ในปัจจุบนั คู่แข่งทางธุรกิจเร่ิมเขา้มาลงทุนเพิ่มอีกหลายราย ทาํให้

โรงแรมแปซิฟิคตอ้งรักษาฐานลูกคา้เดิม และรองรับลูกคา้ใหม่ในเวลาเดียวกนั ซ่ึงส่ิงท่ีโรงแรมแป

ซิฟิคพาร์ค จะตอ้งนาํมาใช้ในการบริหารงาน คือกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีจะทาํให้ลูกคา้เกิดความ

จงรักภกัดีต่อโรงแรม ยงัคงมาใช้บริการทุกคร้ัง และไม่เปล่ียนใจไปใช้บริการของโรงแรมอ่ืน 

ผูบ้ริหารจึงตอ้งนาํแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดเขา้มาใชใ้นการวางแผนในการทาํกลยุทธ์ทาง

การตลาดดว้ย 

 

5.   ทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด 

 

สําหรับธุรกิจบริการทัว่ไปมีทั้งผลิตภณัฑ์ท่ีจบัตอ้งได ้(Tangible Product) และผลิตภณัฑ ์

ท่ีจบัต้องไม่ได้ (Intangible Product) เป็นสินค้าและบริการท่ีนําเสนอต่อลูกค้าหรือกลยุทธ์ทาง

การตลาดท่ีนาํมาใชก้บัธุรกิจการบริการจาํเป็นท่ีจะตอ้งจดัใหมี้ส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่าง

จากการตลาดโดยทัว่ไป (iHotel Marketer, 2555)  
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ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) ไดอ้า้งถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ  

(Service  Mix) ของ Philip  Kotler ไวว้่าเป็นแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจท่ีให้บริการซ่ึงจะได้ส่วน

ประสมการตลาด (Marketing  Mix) หรือ 7Ps  ในการกาํหนดกลยุทธ์การตลาดซ่ึงประกอบดว้ยและ

จากแนวคิดของศาสตราจารย ์ฟิลลิป ค็อตเล่อร์ (Philip Kotler) ท่ีไดใ้ห้ไวว้่า แนวคิดส่วนประสม

ทางการตลาดสาํหรับธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix) ไวว้า่เป็นแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจท่ี

ให้บริการซ่ึงเป็นธุรกิจท่ีแตกต่างสินคา้อุปโภคและบริโภคทัว่ไป จาํเป็นจะต้องใช้ส่วนประสม

การตลาด (Marketing Mix) 7 อยา่ง หรือ 7P's ในการกาํหนดกลยทุธ์การตลาดซ่ึงประกอบดว้ย 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจาํเป็น ความตอ้งการของมนุษย ์   

และเป็นส่ิงท่ีผูข้ายหรือผูใ้ห้บริการ ตอ้งจดัหาใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้ และลูกคา้สามารถ

ไดรั้บผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑ์นั้นๆ ปัจจยัแรกท่ีจะแสดงวา่กิจการพร้อมจะทาํธุรกิจ

ได้  กิจการนั้ นจะต้องมีส่ิงท่ีจะเสนอขาย เป็นสินค้าท่ีเห็นเป็นรูปร่าง เป็นการบริการ หรือเป็น

ความคิดท่ีแปลกใหม่  (Idea) ท่ีจะตอบสนองความตอ้งการได ้การจดัการกบัผลิตภณัฑ์ หรือบริการ

นั้นมกัจะเป็นผลิตภณัฑแ์บบเบด็เสร็จ (Total Product) ซ่ึงหมายถึง ตวัสินคา้ หรือการบริการบวกกบั

ความพอใจและผลประโยชน์อ่ืนท่ีผูบ้ริโภค หรือผูรั้บบริการไดรั้บจากการซ้ือสินคา้ หรือบริการนั้น 

ผูข้ายจะต้องมีการปรับปรุงสินค้าหรือบริการท่ีผลิตข้ึนมาให้สอดคล้องกับความต้องการของ

กลุ่มเป้าหมาย โดยเนน้ถึงการสร้างความพอใจใหแ้ก่ผู ้บริโภคและสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค

เป็นสําคัญ ก่ียวกับผลิตภัณฑ์ หรือบริการ จะต้องศึกษาปัญหาต่างๆ ท่ีครอบคลุมถึงการเลือก

ผลิตภณัฑ์ หรือการให้บริการ การเพิ่มหรือลดชนิดของสินค้า ลักษณะของผลิตภณัฑ์ ในเร่ือง

คุณภาพ ประสิทธิภาพ การให้บริการประกอบการขาย การรับประกนั ผลิตภณัฑ์ หรือบริการตอ้ง

ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค หรือผูรั้บบริการ เพื่อท่ีจะสร้างความเจริญก้าวหน้าให้แก่

กิจการ ธุรกิจจะตอ้งมีการวางแผนพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ หรือบริการใหม่ให้สอด คล้องกบัความ

ตอ้งการของลูกคา้ไดเ้สมอ 

2. การจัดจําหน่าย (Place or Distribution) ผลิตภัณ ฑ์ ท่ีผู ้ผลิตผลิตข้ึนมาได้นั้ น 

ถึงแมว้า่จะมีคุณภาพดีเพียงใดก็ตาม ถา้ผูบ้ริโภคไม่ทราบแหล่งซ้ือและไม่สามารถจะจดัหามาไดเ้ม่ือ

เกิดความตอ้งการ ผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตข้ึนมาก็ไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภคได ้ดงันั้น 

นักการตลาดจึงจาํเป็นต้องพิจารณาว่าท่ีไหน เม่ือไร แบะโดยใครท่ีจะเสนอขายสินค้า การจัด

จาํหน่ายเป็นเร่ืองท่ีซบัซอ้น แต่ก็เป็นส่ิงจาํเป็นท่ีตอ้งศึกษา 
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 การจดัจาํหน่ายแบ่งกิจกรรมออกเป็น 2 ส่วน คือ ช่องทางจาํหน่ายสินคา้ (Channel 

of  Distribution) เน้นการศึกษาถึงชนิดของช่องทางการจาํหน่ายว่าจะใช้วิธีการขายสินค้าให้กับ

ผูบ้ริโภคโดยตรง หรือการขายสินคา้ผา่นสถาบนัคนกลางต่างๆ บทบาทของสถาบนัคนกลางต่างๆ 

เช่น พ่อคา้ส่ง (Wholesalers) พ่อคา้ปลีก (Retailers) และตวัแทนคนกลาง (Agent  Middleman) ท่ีมี

ต่อตลาด อีกส่วนหน่ึงของกิจกรรมการจัดจาํหน่ายสินค้า คือ การแจกจ่ายตัวสินค้า (Physical  

Distribution) การกระจายสินค้าเข้าสู่ตัวผู ้บริโภค การเลือกใช้วิธีการขนส่ง Transportation) ท่ี

เหมาะสมในการช่วยแจกจ่ายสินคา้ ส่ือการขนส่งไดแ้ก่ การขนส่งทางอากาศ ทางรถยนต ์ทางรถไฟ 

ทางเรือ และทางท่อ  ผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งคาํนึงวา่จะเลือกใช้ส่ืออย่างใดถึงจะดีท่ีสุด โดยเสีย

ค่าใช้จ่ายตํ่าและสินคา้นั้นไปถึงลูกคา้ทนัเวลา ขั้นตอนท่ีสําคญัอีกประการหน่ึงในการแจกจ่ายตวั

สินคา้ คือ ขั้นตอนของการจดัเก็บรักษาสินคา้ (Storage) เพื่อรอการจาํหน่ายให้ทนัเวลาท่ีผูบ้ริโภค

ตอ้งการ 

3. ดา้นราคา (Price) เม่ือธุรกิจไดมี้การพฒันาผลิตภณัฑ์ และบริการเพิ่มข้ึนมา รวมทั้ง

หาช่องทางการจดัจาํหน่ายและวิธีการแจกจ่ายตวัสินคา้ไดแ้ลว้ ส่ิงสําคญัท่ีธุรกิจจะตอ้งดาํเนินการ

ต่อไป คือ การกาํหนดราคาท่ีเหมาะสมให้กบัผลิตภณัฑ์ท่ีจะนาํไปเสนอขายก่อนท่ีจะกาํหนดราคา

สินค้า ธุรกิจต้องมีเป้าหมายว่าจะตั้ งราคาเพื่อต้องการกําไร หรือเพื่อขยายส่วนถือครองตลาด 

(Market  Share) หรือเพื่อเป้าหมายอยา่งอ่ืน อีกทั้งตอ้งมีการใชก้ลยุทธ์ในการตั้งราคาท่ีจะทาํให้เกิด

การยอมรับจากตลาดเป้า หมายและสู้กับคู่แข่งขนัได้ในการแข่งขนัในตลาด กลยุทธ์ราคาเป็น

เคร่ืองมือท่ีคู่แข่งขนันาํมาใชไ้ด ้ผลรวดเร็วกวา่ปัจจยัอ่ืนๆ เช่น การลดราคา หรืออาจตั้งราคาสินคา้

ใหสู้งสําหรับสินคา้ท่ีมีลกัษณะพิเศษในตวัของมนัเอง เพื่อแสดงภาพพจน์ท่ีดี อาจใชผ้ลทางจิตวทิยา

มาช่วยเสริมการตั้งราคา การตั้งราคาสินคา้อาจมีนโยบายการใหสิ้นเช่ือหรือนโยบายการให้ส่วนลด

เงินสดส่วนลดการคา้ หรือส่วนลดปริมาณ ฯลฯ นอกจากนั้นธุรกิจจะตอ้งคาํนึงถึงกฎขอ้บงัคบัทาง

กฎหมายท่ีจะมีผลกระทบต่อราคาดว้ย ราคามูลค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุนของลูกคา้ 

ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าของผลิตภณัฑ์กบัราคาผลิตภณัฑ์นั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา 

เขาจะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ผูก้าํหนดกลยทุธ์การตลาดดา้นราคาตอ้งคาํนึงถึงประเด็นต่างๆ ดงัน้ี 

 3.1 คุณค่าท่ีรับรู้ ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาว่าการยอมรับของลูกคา้ใน

คุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคานั้น ผลิตภณัฑน์ั้น 

 3.2  ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 

 3.3 การแข่งขนั 

 3.4 ปัจจยัอ่ืนๆ 
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  หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) 

ของบริการกบัราคา (Price) ของบริการนั้น ถา้คุณค่าสูงกว่าราคา ลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น การ

กาํหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการให้บริการชัดเจน และง่ายต่อการ

จาํแนกระดบับริการท่ีต่างกนั 

4. ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) เป็นการศึกษาเก่ียวกบักระบวนการติดต่อส่ือสาร

ไปยงัตลาดเป้าหมาย การส่งเสริมการตลาดเป็นวิธีการท่ีจะบอกให้ลูกคา้ทราบเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท่ี

เสนอขาย 

 วตัถุประสงค์ของการส่งเสริมการตลาด เพื่อบอกให้ลูกคา้ทราบว่ามีผลิตภณัฑ์

ใดบ้างท่ีออกจาํหน่ายในตลาด พยายามชักชวนให้ลูกค้าซ้ือและเพื่อเตือนความทรงจาํกับตัว

ผูบ้ริโภค การส่งเสริมการตลาดจะตอ้งมีการศึกษาถึงกระบวนการติดต่อส่ือสาร (Communication 

Process) เพื่อเขา้ใจถึงความสัมพนัธ์ระหว่างผูรั้บกบัผูส่้ง การส่งเสริมการตลาดมีเคร่ืองมือสําคญัท่ี

จะใชอ้ยู ่4 ชนิดดว้ยกนั ท่ีเรียกวา่ส่วนผสมของการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) ไดแ้ก่ 

 4.1 การโฆษณา (Advertising) หมายถึง รูปแบบของการจ่ายเงินเพื่อการส่งเสริม

การตลาด โดยมิได้อาศยัตวับุคคลในการนําเสนอหรือช่วยในการขาย แต่เป็นการใช้ส่ือโฆษณา

ประเภทต่างๆ เช่น โทรทัศน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ นิตยสาร ป้ายโฆษณา อินเตอร์เนท (Internet)  

ส่ือโฆษณาเหล่าน้ีจะสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคเป็นกลุ่มใหญ่ เหมาะสําหรับสินคา้ท่ีตอ้งการกระจาย

ตลาดกวา้ง 

 4.2 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมท่ีทําหน้าท่ีช่วย

พนกังานขายและการโฆษณาในการขายสินคา้ การส่งเสริมการขายเป็นการกระตุน้ผูบ้ริโภคให้เกิด

ความตอ้งการในตวัสินคา้ การส่งเสริมการขายจดัทาํในรูปของการแสดงสินคา้ การแจกของตวัอยา่ง 

แจกคูปอง ของแถม การใชแ้สตมป์เพือ่แลกสินคา้การชิงโชคแจกรางวลัต่างๆ 

 4.3 การเผยแพร่และประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) ในปัจจุบัน

ธุรกิจมกัสนใจภาพพจน์ของกิจการ ธุรกิจไดใ้ช้เงินจาํนวนมากเพื่อสร้างช่ือเสียงและภาพพจน์ของ

กิจการ ปัจจุบนัองค์กรธุรกิจส่วนใหญ่ไม่ได้เน้นท่ีการแสวงหากาํไร (Maximize Profit) เพียงอย่างเดียว 

ตอ้งเนน้ท่ีวตัถุประสงคข์องการให้บริการแก่สังคมดว้ย  (Social  Objective) เพราะความอยูร่อดของ

องคก์ารธุรกิจจะข้ึนอยูก่บัการยอมรับของกลุ่มผูบ้ริโภคในสังคม ถา้หากกลุ่มผูบ้ริโภคต่อ ตา้นหรือ

มีความคิดว่าองค์การธุรกิจแสวงหาผลประโยชน์ให้กบัตนมากจนไม่คาํนึงถึงสังคม หรือผูบ้ริโภค 

เช่น การผลิตสินค้า แล้วปล่อยนํ้ าเสียลงแม่นํ้ า หรือทําให้อากาศเป็นพิษ ก่อให้เกิดผลเสียแก่

ส่วนรวม โดยมิไดห้าวิธีแกไ้ข จะสร้างภาพพจน์ท่ีไม่ดีขององคก์ารธุรกิจ เพราะหากกลุ่มผูบ้ริโภค

ไม่พอใจและไม่ตอ้งการซ้ือสินคา้และบริการของผูผ้ลิต ย่อมเป็นสาเหตุท่ีจะจาํกดัการเจริญเติบโต



31 

ของธุรกิจไดเ้ป็นเคร่ืองมือท่ีมีความสาํคญัในการส่ือสารใหถึ้งผูใ้ชบ้ริการ โดยมีวตัถุประสงคใ์นการ

ส่งข่าว และชกัจูงใหเ้กิดทศันคติและพฤติกรรม การใชบ้ริการ 

5.  ด้านบุคลากร (People) หรือพนักงาน (Employee) ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก การ

ฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็น

ความสัมพนัธ์ระหว่างเจ้าหน้าท่ีผูใ้ห้บริการและผูใ้ช้บริการต่างๆ ขององค์กร เจ้าหน้าท่ีต้องมี

ความสามารถ มีทศันคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการ

แกไ้ขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร หรือสร้างประโยชน์ของสินคา้ใหผู้รั้บเห็นคุณค่า 

6. ด้านกายภาพและการนําเสนอ (Physical Evidence and Presentation) เป็นการ

แสดงให้เห็นถึงลักษณะทางกายภาพและการนําเสนอให้กบัลูกค้าให้เห็นเป็นรูปธรรม โดยการ

พยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางดา้ยกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กบั

ลูกคา้ ไม่วา่จะเป็นดา้นการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน มีความน่าเช่ือถือ 

และเป็นท่ีน่าพึงพอใจ 

7.    ดา้นกระบวนการ (Process) เป็นการสร้างสรรคแ์ละการส่งมอบส่วนประกอบของ

ผลิตภณัฑ์ และการบริการโดยอาศยักระบวนการท่ีวางแผนมาเป็นอย่างดี กลยุทธ์ท่ีสําคญัสําหรับ

การบริการ คือ เวลาและประสิทธิภาพในการบริการ ดงันั้นกระบวนการบริการท่ีดีจึงควรมีความ

รวดเร็วและมีประสิทธิภาพในการส่งมอบ รวมถึงง่ายต่อการปฏิบติัการ เพื่อท่ีพนกังานจะไดไ้ม่เกิด

ความสับสน ทาํงานไดอ้ยา่งถูกตอ้งและมีแบบแผนเดียวกนัและงานท่ีไดต้อ้งดีมีประสิทธิภาพและ

คุณภาพ  

นอกจากแนวคิดส่วนประสมการตลาด 7’Ps สําหรับธุรกิจบริการท่ีไดก้ล่าวมาแลว้นั้น 

ธุรกิจยงัตอ้งสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ เพื่อให้การบริหารการตลาดของธุรกิจเกิด

ความสาํเร็จ ผูใ้หบ้ริการจะตอ้งพิจารณาถึงส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคา้ดว้ย (ศิริวรรณ 

เสรีรัตน์ และคณะ, 2541: 81) ดงันั้น ส่วนประสมการตลาดในมุมมองลูกคา้จึงประกอบไปดว้ย 

1. คุณค่าท่ีลูกค้าจะได้รับ (Customer Value) ลูกค้าจะเลือกใช้บริการอะไรหรือซ้ือ

ผลิตภณัท์ใดๆ ส่ิงท่ีลูกคา้พิจารณาเป็นหลกัคือ คุณค่าหรือคุณประโยชน์ต่างๆ ท่ีจะไดรั้บเม่ือเทียบ

กบัเงินท่ีจะตอ้งจ่าย ดงันั้นธุรกิจบริการมกัเสนอเฉพาะบริการท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการ

ลูกคา้ไดอ้ยา่งแทจ้ริง 
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2. ตน้ทุน (Cost to Customer) ตน้ทุนหรือจาํนวนเงินท่ีลูกคา้ยินดีจ่ายสําหรับบริการ

นั้น ตอ้งคุม้ค่ากบับริการท่ีจะได ้หากลูกคา้ยินยอมจ่ายในราคาสูง แสดงวา่ความคาดหวงัในบริการ

นั้น ยอ่มสูงดว้ย ดงันั้นในการตั้งราคาค่าบริการ ธุรกิจจะตอ้งหาราคาท่ีลูกคา้ยินดีท่ีจะจ่ายให้ได ้เพื่อ

นาํรายไดไ้ปใชใ้นการลดค่าใชจ่้ายต่างๆ ทาํให้สามารถเสนอบริการในราคาท่ีลูกคา้ยอมรับ และพึง

พอใจได ้

3. ความสะดวก (Convenience) ลูกค้าส่วนใหญ่นิยมเลือกใช้บริการกับธุรกิจท่ี

สามารถให้ความสะดวกทั้งในเร่ืองการหาติดต่อสอบถามขอ้มูล และการใชบ้ริการ ธุรกิจจึงตอ้งทาํ

หนา้ท่ีสร้างความสะดวกดว้ยการใหบ้ริการถึงท่ีบา้นหรือท่ีทาํงานลูกคา้ 

4. การติดต่อส่ือสาร (Communication) ลูกค้าต้องการติดต่อธุรกิจเพื่อให้ได้ข้อมูล 

ข่าวสาร ท่ีสําคญั และเป็นประโยชน์ต่อตนเอง ส่งเร่ืองร้องเรียน หรือเร่ืองท่ีตอ้งการให้ช่วยเหลือ 

ธุรกิจจะต้องจัดหาเคร่ืองมือ และส่ือท่ีเหมาะสมกับลูกค้าเป้าหมาย เพื่อการให้และรับข้อมูล

ความเห็นจากลูกคา้ ดังนั้นการส่งเสริมการตลาดทั้งหลายจะไม่ประสบความสําเร็จเลยหากการ

ส่ือสารลม้เหลว 

5. การดูแลเอาใจใส่ (Caring/Competence Courtesy) เป็นส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการมากทั้ง

การบริการท่ีจาํเป็นหรือบริการท่ีฟุ่มเฟือย เช่น ร้านทาํผม ร้านนวด ไม่ว่าจะเป็นคร้ังแรกหรือคร้ัง

ต่อๆ ไป ของการใชบ้ริการก็ตาม หรือไม่วา่จะเป็นพนกังานผูใ้ดท่ีใหบ้ริการคนไหนก็ตาม 

6. ความสําเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ (Completion) ลูกคา้มุ่งหวงัให้ได้รับ

การตอบสนองความตอ้งการอย่างสมบูรณ์แบบ ไม่วา่จะเป็นร้านอาหาร โรงแรม หรือโรงพยาบาล 

แมข้ั้นตอนการให้บริการจะมีความซับซ้อนเพียงใด หรือตอ้งใช้พนักงานจาํนวนมากมายในการ

ใหบ้ริการแต่ละคร้ัง ลูกคา้ไม่มีส่วนมารับรู้ รู้แต่เพียงวา่กระบวนการให้บริการตอ้งตอบสนองความ

ตอ้งการอยา่งครบถว้น ไม่ขาดตกบกพร่อง 

7. ความสบาย (Comfort) ส่ิงแวดลอ้มของการให้บริการ และส่ิงอาํนวยความสะดวก 

ทั้งสถานท่ี อาคาร เคาน์เตอร์ หอ้งนํ้ า ทางเดิน ป้ายประชาสัมพนัธ์ ตอ้งสร้างความสะดวก สบาย ให้

ลูกคา้ โดยเฉพาะหากลูกคา้มาใช้บริการและตอ้งจ่ายเงินจาํนวนมาก ส่ิงเหล่านั้นยิ่งตอ้งสร้างความ

สบายใจ และสบายกายไดม้าก 

สรุปเก่ียวกบัทฤษฎีส่วนประสมการตลาดท่ีสามารถนาํมาปรับใชก้บัธุรกิจโรงแรมได้

ดงัภาพท่ี 2.4 
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ภาพท่ี 2.4 แสดงส่วนประสมการตลาดท่ีสมัพนัธ์กบัความตอ้งการของลูกคา้ 

 

6.  งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

ผูศึ้กษาไดท้าํการคน้ควา้ผลงานวจิยัต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษา ดงัน้ี 

อิศรา ตนัตราภรณ์ (2551) การตดัสินใจเลือกท่ีพกัอาศยัประเภทอพาร์ทเมนท์ของ

ประชาชนในตาํบลหนองปรือ อาํเภอบางละมุง จงัหวดัชลบุรี โดยมีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาระดบั

ความสําคญัของปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกท่ีพกัอาศยัประเภทอพาร์ทเมนทข์องประชาชนมร

ตาํบลหนองปรือ อาํเภอบางละมุง จงัหวดัชลบุรี 2) เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัท่ีมีผล

ต่อการตดัสินใจเลือกท่ีพกัอาศยัประเภทอพาร์ทเมนทข์องประชาชนในตาํบลหนองปรือ อาํเภอบาง

ละมุง จงัหวดัชลบุรี จาํแนกตาม เพศ อายุ การศึกษา สถานภาพ อาชีพ และรายไดต่้อเดือน ทาํการ

เลือกกลุ่มตวัอย่างแบบวิธีการสุ่มแบบสะดวก (Convenience Sampling) จากกลุ่มตวัอย่าง 400 คน 

เคร่ืองมือท่ีใช้รวบรวมข้อมูลคือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลคือ ค่าร้อยละ 

(Percentage) ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติเชิงอนุมาน T–Test และ One-way Anova ผลการศึกษา

พบวา่ ประชาชนตดัสินใจเลือกท่ีพกัอาศยัประเภทอพาร์ทเมนท ์โดยใชก้ารพิจารณาเป็นรายดา้น คือ 

ด้านช่องทางการจดัจาํหน่ายมากท่ีสุด คือมีท่ีจอดรถสะดวกสบายเพียงพอ รองลงมาคือ ด้าน

กระบวนการบริการ คือมีบริการรักษาความปลอดภยัต่อชีวิต และทรัพยสิ์น และด้านทาํเลท่ีตั้ ง

สภาพแวดลอ้ม คือมีความสะดวกในการเดินทางมาพกัอาศยั ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของ

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกท่ีพกัอาศยัประเภทอพาร์ทเมนท์ พบวา่เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ 

และรายไดต่้อเดือนต่างกนั ทาํใหมี้การตดัสินใจเลือกท่ีพกัอาศยัท่ีแตกต่างกนัท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 
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ธัญญารัตน์ บุญต่อ (2552) ทําการศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของ

ผูใ้ช้บริการโรงแรม เวสติน แกรนด์สุขุมวิท โดยมีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาขอ้มูลทางดา้นปัจจยั

ส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีเขา้มาพกัท่ีโรงแรม เวสติน แกรนด์ สุขุมวิท อนั

ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา สัญชาติสถานภาพ อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 2) เพื่อศึกษาคุณภาพ

การบริการ (Perceived Service Quality) ท่ีมีความสัมพนัธ์กบั ความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีเขา้มาพกัท่ี

โรงแรม เวสติน แกรนด์สุขุมวิท 3) เพื่อศึกษาความพึงพอใจของลูกคา้ ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความ

จงรักภกัดีของ ลูกคา้ท่ีเขา้มาพกัท่ีโรงแรม เวสติน แ กรนด์สุขุมวิท ทาํการเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบไม่

ใช้ความน่าจะเป็น (NON-PROBABILITY SAMPLING) จาํนวน 400 คน จากลูกค้าท่ีเข้าพกัใน

โรงแรม เคร่ืองมือในการรวบรวมขอ้มูลคือแบบสอบถาม สถิติท่ีใชว้ิเคราะห์ขอ้มูลคือแบบมาตรา

ส่วนประมาณค่า (Rating Scale) แบบหาค่าเฉล่ีย (Mean) ผลจากการวิจยัท่ีไดคื้อ กลุ่มตวัอย่างส่วน

ใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง 41 – 60 ปี มีสถานภาพสมรสแล้ว สัญชาติอยู่ในทวีปเอเชีย 

ประกอบอาชีพพนกังานเอกชน รายไดอ้ยูร่ะหวา่ง 140,001 – 210,000 บาท วตัถุประสงคข์องการเขา้

พกัมีลกัษณะการเขา้พกัโดยมาทาํธุรกิจส่วนตวั การศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี ค่าเฉล่ียในด้าน

ปัจจยัคุณภาพการบริการโดยรวม ลูกคา้มีความพึงพอใจโดยรวมอยู่ ในระดบัพึงพอใจอย่างมาก 

เน่ืองมาจากการศึกษาขอ้มูลคุณภาพการบริการ 5 ดา้นคือ ดา้นส่ิงท่ีสัมผสัได ้ดา้นความเช่ือถือได ้

ด้านการตอบสนอง ด้านการให้ความมัน่ใจ และด้านการเอาใจใส่ พบว่าในด้านสถานท่ีตั้ งของ

โรงแรมมีความสะดวกสบายในการเดินทาง สามารถรองรับการเขา้มาทาํธุรกิจ และการท่องเท่ียวได้

เป็นอย่างดี รวมถึงห้องพกัท่ีสะอาด ส่ิงอาํนวยความสะดวกครบครัน การแต่งกายของพนักงาน

สวยงามเหมาะสม ลูกคา้เช่ือถือในด้านความรู้และทกัษะในการให้บริการของพนักงาน รวมทั้ง

เช่ือถือในภาพพจน์ช่ือเสียงของโรงแรม และได้รับกระบวนการตอบสนองในด้านการบริการท่ีดี

จากพนกังานท่ีไดรั้บการฝึกฝนทกัษะการบริการมาเป็นอยา่งดี รวมทั้งการไดรั้บการตอบสนองการ

บริการดว้ยอธัยาศยั ไมตรีท่ีดีมีความเต็มใจในการให้บริการพร้อมทั้งรอยยิม้ ท่ีน่าประทบัใจ ในดา้น

ของความปลอดภยั ลูกคา้มีความมัน่ใจในตวัพนักงานท่ีสามารถบริการและให้ความช่วยเหลือได้

เป็นอย่างดี หากเกิดเหตุการณ์ไม่คาดคิดข้ึนในขณะเขา้พกั และในดา้นความใส่ใจ ลูกคา้รับรู้ไดถึ้ง

ความใส่ใจท่ีไดรั้บจากพนกังานและโรงแรมฯ ท่ีมีความใส่ใจในดา้นความแตกต่างเฉพาะบุคคลทาํ

ใหลู้กคา้รับรู้ไดถึ้งความพิเศษท่ีไดรั้บจากการเขา้พกั สาํหรับการศึกษาความคิดเห็นต่อปัจจยัคุณภาพ

การบริการดา้นความจงรักภกัดีของลูกคา้ท่ีเขา้พกัท่ีโรงแรมฯ โดยรวมอยู่ในระดบัใช้บริการ หรือ

แนะนํา เน่ืองจากโรงแรมฯ อยู่ในแหล่งธุรกิจ และมีคู่แข่งมากมาย โรงแรมฯ จึงตอ้งทาํกลยุทธ์

การตลาดท่ีแตกต่างออกไปเพือ่ดึงลูกคา้ใหก้ลบัมาใชบ้ริการซํ้ า 
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อรุณี ล้อมเศรษฐี (2554) ทาํการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของนักท่องเท่ียว

ต่างชาติ ในการเลือกใชบ้ริการท่ีพกัในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาระดบั

ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการท่ีพกัของนักท่องเท่ียว

ต่างชาติในเขตกรุงเทพมหานคร 2) เพื่อการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกใช้บริการท่ีพกัของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตกรุงเทพมหานคร จาํแนกจาม

ปัจจัยส่วนบุคคลของนักท่องเท่ียว 3) เพื่อการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยเก่ียวกับ

ประสบการณ์พกัแรมของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติกบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการท่ีพกัตามปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด 4) เพื่อการศึกษาปัญหาและขอ้เสนอแนะในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ

ท่ีพกัของนกัท่องเท่ียวต่างชาติ ในเขตกรุงเทพมหานคร ทาํการเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบตามสะดวก 

(Convenience Sampling) จาํนวน 400 คน ตามสถานท่ีพกัแรมแถวถนนสุขุมวิท เคร่ืองมือในการ

รวบรวมขอ้มูลคือแบบสอบถาม สถิติท่ีใช้วิเคราะห์ขอ้มูลคือแบบร้อยละ (Percentage) ค่าความถ่ี 

(Frequency) ค่าเฉล่ีย (Mean) ผลการวิจยัท่ีไดคื้อ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีภูมิลาํเนาอยู่

ในทวีปอเมริกา มีอายุ 25 – 35 ปี จบการศึกษาตํ่ากว่าปริญญาตรี อาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน 

สถานภาพโสด มีรายได้ 40,001 – 50,000 บาท ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกบริการท่ีพกัของนกัท่องเท่ียว เรียงลาํดบัจากปัจจยัท่ีมีผลมากไปหาปัจจยัท่ีมีผลนอ้ย

ไดแ้ก่ ดา้นท่ีพกัและการบริการ ดา้นสถานท่ีหรือช่องทางจดัจาํหน่าย ดา้นพนกังานให้บริการและ

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการบริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นราคา 

อริสรา มนัสเสวี (2556) การศึกษาการพฒันาเว็บแอพพลิเคชนัโดยอาศยัระบบการ

สนับสนุนและตดัสินใจเพื่อเลือกท่ีอยู่อาศยัสาหรับชาวญ่ีปุ่น: กรณีศึกษาอาเภอศรีราชา จงัหวดั

ชลบุรี โดยมีวตัถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจเลือกท่ีอยู่อาศยัของชาว

ญ่ีปุ่นในอาเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี 2) เพื่อพฒันาเวบ็แอพพลิเคชันท่ีจะสนับสนุนการตดัสินใจ

เลือกท่ีอยูอ่าศยัของชาวญ่ีปุ่นท่ีจะเขา้มาพกัอาศยั ในอาเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ผา่นทางเวบ็ไซต ์

โดยใช้วิธีเก็บรวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิ โดยใช้เคร่ืองมือแบบสัมภาษณ์ และแบบสอบถามจากกลุ่ม

ตวัอย่าง 22 คน ท่ีเป็นชาวญ่ีปุ่น วิเคราะห์แสดงผลดว้ยค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่ามธัยฐาน

จากการหาสถิติความถ่ีเป็นหลกั ผลจากการศึกษาพบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกท่ีอยูอ่าศยั

สูงสุด 5 ประการ ไดแ้ก่ ราคาท่ีพกั ประเภทของท่ีพกั ส่ิงอาํนวยความสะดวกครบครัน ความใกล้

ตลาดหรือซุปเปอร์มาร์เก็ต และการเข้าถึงบริการสาธารณะอย่างโรงพยาบาล ร้านอาหาร หรือ

สวนสาธารณะ จากปัจจยัทั้งหมดท่ีวิเคราะห์ร่วมกนั โดยอิงจากการเก็บรวบรวมแบบสอบทั้งคร้ัง

สาํรวจนาํร่องและสาํรวจจริง เพื่อนาํผลท่ีไดไ้ปแสดงในเวบ็แอพพลิเคชนัเพื่อใหผู้ใ้ชง้านเลือกปัจจยั

ท่ีมีความน่าเช่ือถือไดร้ะดบัหน่ึง 
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ศศิโสม ดวงรักษา (2558) เปรียบเทียบปัจจยัและพฤติกรรมท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการโรงแรมระดบั 4-5 ดาว ของนกัท่องเท่ียวชาวไทยและชาวต่างชาติ ในเขตเมืองพทัยา

จงัหวดั ชลบุรี โดยมีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย

เเละนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีเดินทางมาท่องเท่ียวในเมืองพทัยาและเลือกใชบ้ริการโรงเเรมระดบั 

4-5 ดาว ในเมืองพัทยา จังหวดัชลบุรี 2) เพื่อศึกษาพฤติกรรมของนักท่องเท่ียวชาวไทยเเละ

นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีเดินทางมาท่องเท่ียวในเมืองพทัยาและเลือกใชบ้ริการโรงเเรมระดบั 4-5 

ดาว ในเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี 3) เพื่อศึกษาการรับรู้คุณภาพการบริการทางส่วนประสมทาง

การตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการโรงเเรมระดบั 4-5 ดาว ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย

เเละชาวต่างชาติ ในเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี 4) เพื่อศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลเลือกใช้บริการ

โรงแรมระดบั 4-5 ดาว ของนกัท่องเท่ียวชาวไทยเเละชาวต่างชาติ ในเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี โดย

ใช้วิธีการกลุ่มตวัอย่างแบบวิธีการสุ่มแบบสะดวก (Convenience Sampling) จากกลุ่มตวัอย่าง 800 

คน ชาวไทย 400 คน และต่างชาติ 400 คน ท่ีเขา้มาใชบ้ริการในโรงแรมระดบั 5 ดาว 27 แห่ง และ

โรงแรมระดับ 4 ดาว 26 แห่งเคร่ืองมือท่ีใช้รวบรวมข้อมูลคือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ในการ

วเิคราะห์ขอ้มูลคือ การแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ผลการศึกษา

พบวา่ นกัท่องเท่ียวชาวไทยและชาวต่างชาติใหค้วามสําคญัต่อการรับรู้คุณภาพการบริการของปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้โรงแรม โดยรวม ด้านกายภาพ ด้าน

กระบวนการ ดา้นบุคลากร ดา้นผลิตภณัฑ์และการบริการอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ส่วนดา้นช่องทาง

การจาํหน่าย ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด นกัท่องเท่ียวชาวไทยและชาวต่างชาติให้

ความสาํคญัในระดบัมาก โดยเฉพาะเร่ืองระบบการรักษาความปลอดภยัสูงสุดของโรงแรม ไม่วา่จะ

เป็นภายในบริเวณโรงแรมซ่ึงไม่มีจุดท่ีอนัตราย ลานจอดรถยนตท่ี์เพียงพอต่อความตอ้งการ มีระบบ

โครงสร้างของตึกท่ีมัน่คงปลอดภยัไดม้าตรฐาน บริเวณรอบๆโรงแรมมีความสะอาด มีการพฒันา

ปรับปรุงการบริการโดยอาศยัขอ้มูลจากความคิดเห็นของลูกคา้ มีบริการท่ีสะดวก รวดเร็ว พนกังาน

แต่งกายและมีกริยาสุภาพ มีความกระตือรือร้นในการทาํงาน ดูแลเอาใจใส่และเต็มใจให้บริการ มี

ความรู้ความสามารถในการให้ข้อมูลเก่ียวกับโรงแรมได้เป็นอย่างดี นักท่องเท่ียวชาวไทยและ

ชาวต่างชาติให้ความสาํคญัต่อปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใชโ้รงแรมโดยรวม ดา้นการรักษาความ

ปลอดภยั ดา้นคุณภาพของห้องพกั และดา้นส่ิงอาํนวยความสะดวก อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ส่วนและ

ดา้นอาหารและเคร่ืองด่ืม อยูใ่นระดบัมาก ประเภทโรงแรมท่ีตอ้งการเขา้พกัของนักท่องเท่ียวชาว

ไทยท่ีแตกต่างกนั มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรมระดบั 4-5 ดาว ในภาพรวมแตกต่างกนั โดย

นกัท่องเท่ียวท่ีตอ้งการเขา้พกัโรงแรมระดบั 5 ดาว ตดัสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดบั 4-5 ดาว 

ในภาพรวมมากกวา่นกัท่องเท่ียวท่ีตอ้งการเขา้พกัโรงแรมระดบั 4 ดาว ทั้งน้ีอาจเน่ืองมาจากโรงแรม
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ระดบั 5 ดาว ซ่ึงถือเป็นโรงแรมท่ีมีบริการไดม้าตรฐานจดัวา่ดีเยี่ยมท่ีสุด ดงันั้นในการให้บริการไม่

วา่จะเป็นคุณภาพของห้องพกั ส่ิงอาํนวยความสะดวก ระบบการรักษาความปลอดภยั อาหารและ

เคร่ืองด่ืมยอ่มมีการตรวจสอบก่อนท่ีจะมาให้บริการแก่ลูกคา้ จึงทาํให้นกัท่องเท่ียวท่ีตอ้งการเขา้พกั

โรงแรมระดบั 5 ดาว ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรมระดบั 4-5 ดาว มากกวา่นกัท่องเท่ียวท่ีตอ้งการ

เขา้พกัโรงแรมระดบั 4 ดาว ส่ิงท่ีทาํให้รู้จกัโรงแรมของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ และนกัท่องเท่ียว

ชาวไทยท่ีแตกต่างกนั มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรมระดบั 4-5 ดาว ในภาพรวมแตกต่างกนั 

โดยนกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีรู้จกัโรงแรมจากโฆษณาทางโทรทศัน์ เอกสาร แผน่พบั และโฆษณาผา่น

ทางมือถือ Tablet อินเทอร์เน็ต เช่น Facebook Twitter มีการตดัสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดบั 

4-5 ดาว โดยรวมมากกว่านกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีรู้จกัโรงแรมจากเพื่อน หรือคนท่ีเคยมาใช้บริการ 

ทั้งน้ีอาจเน่ืองมาจากนักท่องเท่ียวชาวไทยสามารถเข้าถึงขอ้มูลข่าวสารผ่านส่ือต่างๆ ได้สะดวก 

โดยเฉพาะโฆษณาผ่านทางมือถือ Tablet อินเตอร์เน็ต และสามารถหาขอ้มูลโรงแรมท่ีจะเข้าพกั 

พร้อมทั้งรูปภาพประกอบ รวมทั้งคอมเมน้ท์ต่างๆ ทั้งขอ้ดี และขอ้เสีย จึงทาํให้ตดัสินใจเลือกใช้

บริการโรงแรมระดบั 4-5 ดาว มากกวา่นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีรู้จกัโรงแรมจากเพื่อน หรือจากคนท่ี

เคยมาใช้บริการ ส่วนนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีรู้จกัโรงแรมจากโฆษณาทางโทรทศัน์ และขอ้มูล

ทางบริษทันาํเท่ียวออนไลน์ มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรมระดบั 4-5 ดาว โดยรวม มากกวา่

นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีรู้จกัโรงแรมจากอินเทอร์เน็ต เช่น Facebook Twitter ท่ีเป็นเช่นน้ีเพราะ 

ส่ือโทรทศัน์ถือเป็นส่ือท่ีสามารถติดต่อส่ือสารเขา้ใจไดง่้าย เพราะมีทั้งภาพ และเสียง จึงทาํให้รับรู้

ขอ้มูลของทางโรงแรมไดง่้าย อีกทั้งขอ้มูลท่ีทางบริษทันาํเท่ียวออนไลน์ใหม้านั้น ก็มีความน่าเช่ือถือ 

และเช่ือมัน่ไดจึ้งทาํใหส้ามารถตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรมระดบั 4-5 ดาว มากกวา่นกัท่องเท่ียว

ท่ีรู้จกัโรงแรมจากอินเตอร์เน็ต เช่น Facebook Twitter ราคาห้องพักต่อวนัท่ีเคยใช้บริการของ

นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติและนักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีแตกต่างกนั มีการตดัสินใจเลือกใช้บริการ

โรงแรมระดบั 4-5 ดาว ในภาพรวมแตกต่างกนั ทั้งน้ีเน่ืองจากนกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีเคยใชบ้ริการ

หอ้งพกัราคามากกวา่ 6,000 บาท และนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีเคยใชบ้ริการห้องพกัราคามากกวา่ 

7,000 บาท ยอ่มให้ความสําคญั และมีความคาดหวงัต่อส่ิงอาํนวยความสะดวก และการรักษาความ

ปลอดภยัวา่บริการท่ีไดรั้บยอ่มสะดวก และปลอดภยักวา่ท่ีจะพกัห้องพกัในระดบัราคา 1,001-2,000 

บาท 2,001 - 3,000 บาท และ 3,001 - 4,000 บาท ภูมิลาํเนา เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ รายได้ต่อ

เดือน ความสัมพนัธ์ของผูร่้วมเดินทาง และสัญชาติของนกัท่องเท่ียวชาวไทยและต่างชาติท่ีแตกต่าง 
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วธีิดาํเนินการศึกษา 

 

 

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจของชาวญ่ีปุ่นในการเลือกพกัท่ีโรงแรม 

แปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี คร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงสํารวจ (Survey Research) โดยการ

แจกแบบสอบถาม ซ่ึงผูศึ้กษาไดด้าํเนินการศึกษาตามขั้นตอนต่างๆ ดงัน้ี 

1. รูปแบบการศึกษา 

2. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

3. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 

4. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

5. การวเิคราะห์ขอ้มูล  

6. สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

1.  รูปแบบการศึกษา 

 

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจของชาวญ่ีปุ่นในการเลือกพกัท่ีโรงแรม 

แปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี คร้ังน้ี ผูศึ้กษาใช้แบบการสํารวจ ซ่ึงเป็นการวิจยัเชิง

ปริมาณ    

 

2.   ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 

2.1 ประชากร (Population) ประชากรท่ีใช้ศึกษาในคร้ังน้ีได้แก่ ชาวญ่ีปุ่นท่ีเขา้พกัและ 

ใช้บริการท่ีพกัโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ประเภทรายเดือน และรายวนั  

ผูป้ระสานงานบริษทัในนิคมอุตสาหกรรม เช่น ฝ่ายจดัซ้ือ และฝ่ายบุคคล โบรกเกอร์ หรือเอเจนซ่ี 

ทอ้งถ่ิน ท่ีจดัหาหอ้งพกัใหก้บัชาวญ่ีปุ่น 

2.2 กลุ่มตัวอย่าง (Sample) กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี ได้แก่ ชาวญ่ีปุ่น  

ผูป้ระสานงานบริษทัท่ีจองห้องพกัให้ชาวญ่ีปุ่น ผูป้ระสานงานบริษทัในนิคมอุตสาหกรรม และ 

เอเจนซ่ี ซ่ึงได้จากกการสุ่มตวัอย่างโดยกาํหนดระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และระดบัค่าความ

คลาดเคล่ือนร้อยละ 5 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2549) สูตรในการคาํนวณท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ 
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   สูตร n =  P (1 – P) Z2 

             E2 
 

  เม่ือ  n แทน ขนาดตวัอยา่ง 

   P แทน สัดส่วนของประชากรท่ีผูศึ้กษากาํลงัสุ่ม .50 

   Z แทน ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีผูศึ้กษากาํหนดไว ้Z มีค่าเท่ากบั 1.96 ท่ีระดบั 

   ความเช่ือมัน่ ร้อยละ 95 (ระดบั .05) 

   E แทน ค่าความผดิพลาดสูงสุดท่ีเกิดข้ึน = .05 
 

  แทนค่า   n  =  (.05 × 1 - .5 × 1.96)2  =        384.16 

           (.05)2 

 

ไดข้นาดตวัอย่างอย่างน้อย 384 คน จึงจะสามารถประมาณค่าร้อยละ โดยมีความ

ผิดพลาดไม่เกินร้อยละ 5 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 เพื่อความสะดวกในการประเมินผล และ

การวเิคราะห์ขอ้มูล ผูศึ้กษาจึงใชข้นาดกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 ตวัอยา่ง ซ่ึงถือไดว้า่ผา่นเกณฑต์ามท่ี

เง่ือนไขกาํหนด คือ ไม่นอ้ยกวา่ 384 ตวัอยา่ง 

ขั้นตอนการสุ่มกลุ่มตวัอยา่ง 

การศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดก้าํหนดการเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบไม่ใช่ความน่าจะเป็น 

(NON-PROBABILITY SAMPLING) โดยมีขั้นตอนดงัน้ี 

ขั้นตอนท่ี 1 Purposive sampling เป็นการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง ใชก้ารเก็บขอ้มูล

จากลูกคา้ท่ีเขา้พกัแลว้ สําหรับลูกคา้รายเดือนจะส่งเป็นจดหมายข้ึนห้องพกั ขอความร่วมมือในการ

ตอบแบบสอบถาม แลกรางวลั Cash Voucher ห้องอาหาร จาํนวน 300 บาท ให้สามารถมารับประทาน

อาหารได ้และสําหรับลูกคา้รายวนัขอความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม และแลกรางวลัเป็น

บตัรรับประทานเคก้ และเคร่ืองชา-กาแฟ 1 ชุด ต่อ 1 ท่าน 

ขั้นตอนท่ี 2 Convenience sampling เป็นการสุ่มตวัอยา่งแบบการเลือกตวัอยา่งแบบ

สะดวก โดยเลือกเก็บขอ้มูลจากชาวญ่ีปุ่นท่ียินดีให้ขอ้มูล จากผูป้ระสานงานในโรงงานท่ีส่งลูกคา้

ชาวญ่ีปุ่นเขา้พกัเป็นประจาํ 

ในการเก็บขอ้มูลคร้ังน้ีเป็นการใชแ้บบสอบถามท่ีทาํการศึกษาเก่ียวกบัความคิดเห็น 

จากการเขา้พกัและใช้บริการโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค ดงันั้น การเก็บตวัอย่างแบบสอบถามจึงทาํได้

โดยการแจกแบบสอบถามใหลู้กคา้ในช่วงระหวา่งเดือน มิถุนายน – กรกฎาคม 2560 
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3. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา 

 

3.1 การสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 

 การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลในการศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาได้

สร้างเคร่ืองมือและขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือ หรือแบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีใช้ในการเก็บ

ขอ้มูล ขอ้มูลท่ีใชส้ําหรับการศึกษาคร้ังน้ีไดม้าจากการศึกษาจากเอกสารต่าง ๆ ทฤษฎี แนวความคิด

จากงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถามให้เป็นเคร่ืองมือวดัส่ิงท่ีตอ้งการ

ศึกษา 

 3.2 ข้ันตอนในการสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการการศึกษา 

 การศึกษาในคร้ังน้ีใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บ

รวบรวมขอ้มูล โดยมีขั้นตอนในการสร้างเคร่ืองมือ ดงัน้ี 

 ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบั

การศึกษา สมาชิกในครอบครัว อาชีพ สถานท่ีทาํงาน ลกัษณะการเขา้พกั และวตัถุประสงคข์องการ

ใชบ้ริการ โดยเป็นคาํถามแบบใหเ้ลือกตอบแบบคาํตอบเดียว ซ่ึงเป็นระดบัการวดัขอ้มูลแบบประเภท

นามบญัญติั (NOMINAL SCALE) และเป็นระดบัการวดัขอ้มูลแบบประเภทจดัลาํดบั (ORDINAL 

SCALE) จาํนวน 7 ขอ้ แต่ละขอ้มีระดบัการวดัขอ้มูลดงัน้ี 

ขอ้ 1  เพศ เป็นการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 

ขอ้ 2  อาย ุเป็นการวดัขอ้มูลประเภทจดัลาํดบั (Ordinal Scale) 

ขอ้ 3  ระดบัการศึกษา เป็นการวดัขอ้มูลประเภทจดัลาํดบั (Ordinal Scale) 

ขอ้ 4 สมาชิกในครอบครัว เป็นการวดัขอ้มูลประเภทจดัลาํดบั (Ordinal Scale) 

ขอ้ 5 อาชีพ เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 

ขอ้ 6  สถานท่ีทาํงาน เป็นการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 

ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด และจดัลาํดบั

ความสาํคญั ไดแ้ก่ 

1)   ดา้นลกัษณะของท่ีพกัอาศยั (Product) 

2)   ดา้นราคา (Price)  

3)   ดา้นท่ีตั้งของท่ีพกัอาศยั (Place) 

4)   ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

5)   ดา้นบุคลากร (People) 

6)   ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ (Process) 

7)   ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
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ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามขอ้มลูดา้นพฤติกรรมการตดัสินใจ (Decision)  

ส่วนท่ี 4 ขอ้คิดเห็น และขอ้เสนอแนะ 

  คาํถามทั้งหมดมีจาํนวน 33 ขอ้ ลกัษณะแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนในส่วนท่ี 2 เป็น

เกณฑใ์นการใหค้ะแนนแบบการแปลความหมายค่าเฉล่ียนํ้าหนกัคาํถาม (บุญชู ศรีสะอาด, 2542: 82) 

โดยมีหลกัเกณฑ์ในการพิจารณาแบ่งระดบัความสําคญัดา้นส่วนประสมการตลาด ดว้ยการหาช่วง

ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น (Class Interval) โดยการคาํนวณตามหลกัการหาค่าเฉล่ีย จะไดช่้วง

ความกวา้งระดบัละ 0.8 ดงัน้ี 

  อนัตรภาคชั้น  =   ขอ้มูลท่ีมีค่าสูงสุด – ขอ้มูลท่ีมีค่าตํ่าสุด 

                 จาํนวนชั้น 

    =  5 – 1 

        1 

    =  0.8 

ค่าเฉล่ียตั้งแต่ 4.21 – 5.00  หมายถึง  ลูกคา้มีความคิดเห็นความสาํคญัมากท่ีสุด 

หรือเห็นดว้ยเป็นอยา่งยิง่ 

ค่าเฉล่ีย ตั้งแต่ 3.41 – 4.20  หมายถึง  ลูกคา้มีความคิดเห็นวา่สาํคญัมาก หรือ 

เห็นดว้ย 

ค่าเฉล่ียตั้งแต่ 2.61 – 3.40  หมายถึง  ลูกคา้มีความคิดเห็นวา่สาํคญัปานกลาง  

หรือเฉยๆ 

ค่าเฉล่ียตั้งแต่ 1.81 – 2.60  หมายถึง  ลูกคา้มีความคิดเห็นวา่สาํคญันอ้ย หรือ 

ไม่เห็นดว้ย 

ค่าเฉล่ียตั้งแต่ 1.00 – 1.80  หมายถึง  ลูกคา้มีความคิดเห็นวา่สาํคญันอ้ยท่ีสุด 

หรือไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 

 

4. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

ผูศึ้กษาไดด้าํเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล และนาํมาวิเคราะห์ตามขั้นตอน ดงัน้ี 

4.1 แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ผูศึ้กษาดาํเนินการแจกแบบสอบถามใหก้ลุ่ม

ตวัอย่าง โดยมีการเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยตนเอง เพื่อจะสามารถตอบขอ้สงสัยหรือขอ้คาํถามของ

ผูต้อบแบบสอบถามได ้โดยกาํหนดกลุ่มตวัอยา่ง 400 ตวัอยา่ง 
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4.2 แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เก็บรวบรวมขอ้มูลจากการคน้ควา้ขอ้มูลท่ีมี

ผูร้วบรวมไวท้ั้งหน่วยงานรัฐและเอกชน ไดแ้ก่ ตาํราเรียน หนงัสือพิมพ ์วารสารต่าง  ๆบทความ วิทยานิพนธ์ 

รายงานงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง และขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ต 

เม่ือผูศึ้กษารวบรวมแบบสอบถามไดท้ั้งหมด แลว้ทาํการตรวจความถูกตอ้งสมบูรณ์ของ

แบบสอบถาม เพื่อทาํการวเิคราะห์ขอ้มูลตามขั้นตอนต่อไป 

 

5.  การวเิคราะห์ข้อมูล  

 

 การศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดน้าํแบบสอบถามท่ีไดรั้บจากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมดมา

ดาํเนินการ ดงัน้ี  

5.1 ทดสอบแบบสอบถามท่ีออกแบบไว ้(Try out) และดาํเนินการแก้ไขขอ้บกพร่อง

ของแบบสอบถามท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอย่าง ตรวจสอบความเท่ียงตรงและความเช่ือมัน่ (Validity and 

Reliability) ของแบบสอบถามดว้ยวธีิการของ ครอนบคั (Cronbach) (α)  

5.2 นาํแบบสอบถามท่ีผา่นการตรวจสอบ และแกไ้ขขอ้บกพร่องเรียบร้อย แลว้ออกเก็บ

ขอ้มูลจริง  

5.3 ตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถามทั้งหมดท่ีไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่ง  

5.4 นาํแบบสอบถามท่ีตรวจสอบถูกตอ้งแลว้มาลงรหัส (Coding) ตามท่ีกาํหนดไวใ้น

แบบการลงรหสัสาํหรับประมวลขอ้มูลดว้ยคอมพิวเตอร์  

5.5 นาํขอ้มูลท่ีลงรหสัแลว้ไปบนัทึกในคอมพิวเตอร์ และทาํการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้

โปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS โดยกาํหนดนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

6.  สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

6.1 การวเิคราะห์ด้วยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 

วิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัส่วนประสมการตลาด และการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการท่ีพกั โดยใชค้่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เพื่อวิเคราะห์

ขอ้มูลทัว่ๆ ไป ของกลุ่มตวัอยา่งและปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกท่ีพกัของผูท่ี้ใชบ้ริการโรงแรม

แปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี    

6.1.1 ค่าร้อยละ (Percentage) ใชสู้ตรดงัน้ี (บุญชม ศรีสะอาด, 2538: 10) 

P  =  F       x 100 

  n  
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เม่ือ  P  แทน ค่าคะแนนเฉล่ีย 

 f  แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 

 n  แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

6.1.2 ค่าเฉลี่ยเลขคณติ โดยใชสู้ตร (ชูศรี วงศรั์ตนะ, 2541: 40) 

X =  ∑X 

    n 

เม่ือ X  แทน ค่าคะแนนเฉล่ีย 

 ∑X  แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 

 n  แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

6.1.3 สูตรความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) (ชูศรี วงศรั์ตนะ, 2541: 66) 

             

 

 

 

เม่ือ  S แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุ่มตวัอยา่ง 

 X  แทน คะแนนแต่ละตวัในกลุ่มตวัอยา่ง 

 n  แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 ∑X2  แทน ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกกาํลงัสอง 

 (∑X)2  แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกาํลงัสอง 

6.2 สถิติทีใ่ช้หาคุณภาพแบบสอบถาม 

หาความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม โดยใช้วิธีสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า (α-Coefficient) 

ของ ครอนบคั (Conbach) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2545) 

 

 

α 

 

เม่ือ  α แทน ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามทั้งฉบบั 

 k            แทน  จาํนวนคาํถาม           

covariance  แทน ค่าเฉล่ียของค่าความแปรปรวนร่วมระหวา่งคาํถามต่างๆ 

variance     แทน ค่าเฉล่ียของค่าแปรปรวนของคาํถาม 
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6.3 สถิติทีใ่ช้ทดสอบสมมติฐาน 

6.3.1 ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่ม โดยใช้สูตร    

t-test โดยใชท้ดสอบสมมติฐานดา้นเพศ (ชูศรี วงศรั์ตนะ, 2534: 178) โดยมีสูตรดงัน้ี 

ในกรณีท่ีความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุ่มเท่ากนั ( σ12 = σ22) 

 
 

t 

 

 

สถิติทดสอบ t มีองศาอิสระ (Degree of Freedom) (n1 + n2 -2) 

เม่ือ    t แทน  ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน t-distribution 

 X1, X2 แทน  ค่าเฉล่ียกลุ่มตวัอยา่งท่ี 1 และกลุ่มตวัอยา่งท่ี 2 ตามลาํดบั 

 Sp แทน  ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานตวัอยา่งรวมจากตวัอยา่งทั้ง 2 กลุ่ม 

 n1, n2 แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 1 และกลุ่มตวัอยา่งท่ี 2 ตามลาํดบั 
 

 ในกรณีท่ีความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุ่มเท่ากนั ( σ1
2 ≠ σ1

2) 
      

      X1 – X2 

t 

 
 

เม่ือ      t  แทน  ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน t-distribution 

 X1, X2  แทน  ค่าเฉล่ียกลุ่มตวัอยา่งท่ี 1 และกลุ่มตวัอยา่งท่ี 2 ตามลาํดบั 

  S2
1, S

2
2   แทน  ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 1 และกลุ่มตวัอยา่งท่ี 2  

            ตามลาํดบั 

 n1, n2  แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ี1 และกลุ่มตวัอยา่งท่ี 2 ตามลาํดบั 
 

ในกรณีท่ี   S2
1 =  S2

2 

โดยท่ี V คือ องศาอิสระ (Degree of Freedom) 
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6.3.2 สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ใช้การวิเคราะห์ค่าสหสัมพนัธ์ (Correlation) 

เพื่อคาํนวณหาความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรตน้ท่ีเป็นตวัแปรเชิงปริมาณ และตวัแปรตามท่ีเป็น 

ตวัแปรเชิงปริมาณ โดยการคาํนวณค่าสหสัมพนัธ์อยา่งง่ายของ เพียร์สัน (Pearson Product Moment 

Correlation Coefficient) ใชห้าค่าความสัมพนัธ์ของตวัแปรสองตวัท่ีเป็นอิสระต่อกนั หรือหาความ 

สัมพนัธ์ระหวา่งขอ้มูล 2 ชุดท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 (ชูศรี วงศรั์ตนะ, 2541: 314) 

 

� � � � 

�� 

 

เม่ือ  rXY  แทน  สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 

∑X  แทน  ผลรวมของคะแนน X 

∑Y  แทน  ผลรวมของคะแนน Y 

∑X2  แทน  ผลรวมคะแนนชุด X 

∑Y2  แทน  ผลรวมคะแนนชุด Y 

∑XY แทน  ผลรวมของผลคูณระหวา่ง X และ Y ทุกคู่ 

   n  แทน  จาํนวนคนหรือกลุ่มตวัอยา่ง 

การแปลความหมาย ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 

2546: 351) ว่าตวัแปร 2 ตวันั้นมีความสัมพนัธ์หรือไม่ ระดบัใดและสัมพนัธ์กนัอย่างไร แต่จะไม่

แปลวา่ตวัแปรหน่ึงเป็นสาเหตุของอีกตวัแปรหน่ึง หรือตวัแปร 2 ตวันั้นเป็นเหตุเป็นผลซ่ึงกนัและกนั 

1) ค่า r เป็น ลบ แสดงว่า X และ Y มีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงขา้ม คือ 

ถา้ X เพิ่ม Y จะลด ถา้ X ลด Y จะเพิ่ม 

2) ค่า r เป็น บวก แสดงวา่ X และ Y มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั คือ 

ถา้ X เพิ่ม Y จะเพิ่ม ถา้ X ลด Y จะลดลงดว้ย 

3) ค่า r เขา้ใกล ้1 หมายถึง X และ Y มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และ

มีความสมัพนัธ์กนัมาก 

4) ค่า r เขา้ใกล้ -1 หมายถึง X และ Y มีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงขา้ม 

และมีความสัมพนัธ์กนัมาก 

5) ค่า r = 0 หมายถึง X และ Y ไม่มีความสมัพนัธ์กนัเลย 

6) ค่า r เขา้ใกล ้= 0 หมายถึง X และ Y มีความสัมพนัธ์กนันอ้ย 
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ในการประเมินผลจะใช้วิธีการแบ่งช่วงการแปลผลตามหลกัของการแบ่ง

อตัรภาคชั้น (CLASS INTERVAL) โดยใชสู้ตรคาํนวณช่วงกวา้งของชั้น ดงัต่อไปน้ี 

                                          ค่าสูงสุด – ค่าตํ่าสุด 

ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น    =          จาํนวนชั้น 

    =           (1-0) / 5 

    =   0.2 
 

การอ่านความหมายค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (สากล จริยวทิานนท,์ 2542: 508) 

ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) 

0.81 – 1.00 มีความสัมพนัธ์สูง 

0.61 – 0.80 มีความสัมพนัธ์ค่อนขา้งสูง 

0.41 – 0.60 มีความสัมพนัธ์ปานกลาง 

0.21 – 0.40 มีความสัมพนัธ์ค่อนขา้งตํ่า 

0.01 – 0.20 มีความสัมพนัธ์ตํ่า 
 



บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 

 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจของชาวญ่ีปุ่นในการเลือกพกัท่ีโรงแรม

แปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ผูศึ้กษารวบรวมแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์จากกลุ่ม

ตวัอยา่งไดจ้าํนวน 400 คน และเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลตามลาํดบั ดงัน้ี 

 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ส่วนท่ี 2 ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกท่ีพกั 

 ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกท่ีพกั 

 ส่วนท่ี 4 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการตดัสินใจ 

ดว้ยสถิติสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson’s product moment correlation) 

 ส่วนท่ี 5 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกท่ีพกักบัส่วนประสม

การตลาด ดว้ยสถิติสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson’s product moment correlation) 

 

ส่วนที ่1  ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  

 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม โดยการหาค่าความถ่ีและร้อยละ 

มีผลการวเิคราะห์ ดงัน้ี  
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ตารางท่ี 4.1 จาํนวนและร้อยละขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

 

ข้อมูลทัว่ไป จาํนวน (400 คน) ร้อยละ (100.0) 

เพศ   

 ชาย 301 75.3 

 หญิง 99 24.8 

อายุ   

 21-30 ปี 76 19.0 

 31-40 ปี  149 37.3 

 41-50 ปี 139 34.8 

 51 ปีข้ึนไป 36 9.0 

ระดบัการศึกษา   

 ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 47 11.8 

 ปริญญาตรี  274 68.5 

 ปริญญาโท  79 19.8 

สมาชิกในครอบครัว   

 อยูค่นเดียว  49 12.3 

 2 – 4 คน 305 76.3 

 5 – 7 คน  25 6.3 

 7 คนข้ึนไป 21 5.3 

อาชีพ   

 นกัเรียน/ นกัศึกษา  2 .5 

 นกัธุรกิจ/ นกัลงทุน 28 7.0 

 วศิวกร/ สถาปนิก/ นกัออกแบบ 24 6.0 

 พนกังานประจาํ / Sub – Contract 343 85.8 

 พอ่บา้น/ แม่บา้น  3 .8 

สถานทีท่าํงาน   

 นิคมอุตสาหกรรมอีสเทร์ิน ซีบอร์ด  48 12.0 

 นิคมป่ินทอง 66 16.5 

 นิคมแหลมฉบงั 42 10.5 

 นิคมอมตะซิต้ี 20 5.0 

 อ่ืนๆ 224 56.0 
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จากตารางท่ี 4.1 ผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน 400 คน มีขอ้มูลทัว่ไป ดงัน้ี 

 เพศ พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มากท่ีสุด จาํนวน 301 คน คิดเป็นร้อยละ 75.3   

รองลงมาเป็นเพศหญิง จาํนวน  99 คน คิดเป็นร้อยละ 24.8 ตามลาํดบั 

 อายุ พบว่า ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 31-40 ปี มากท่ีสุด จาํนวน 149 คน คิดเป็นร้อยละ  

37.3 รองลงมา อายุระหว่าง 41-50 ปี จาํนวน 139 คน คิดเป็นร้อยละ 34.8 อายุระหว่าง21-30 ปี 

จาํนวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19.0 และสุดทา้ยอายุ 51 ปีข้ึนไป จาํนวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.0 

ตามลาํดบั 

 ระดบัการศึกษา พบว่า ส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มากท่ีสุด จาํนวน 274 

คน คิดเป็นร้อยละ 68.5 รองลงมา การศึกษาปริญญาโท จาํนวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 19.8 และ

สุดทา้ยการศึกษาตํ่ากวา่ปริญญาตรี จาํนวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 11.8 ตามลาํดบั 

 สมาชิกในครอบครัว พบว่า ส่วนใหญ่มีสมาชิกในครอบครัว ระหว่าง 2 – 4 คน มาก

ท่ีสุด จาํนวน 305 คน คิดเป็นร้อยละ 76.3 รองลงมา อยูค่นเดียว จาํนวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.3

สมาชิกในครอบครัวระหว่าง 5 – 7 คน จาํนวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.3 และสุดทา้ยสมาชิกใน

ครอบครัว 7 คนข้ึนไป จาํนวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.3 ตามลาํดบั 

 อาชีพ พบวา่ ส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานประจาํ/Sub – Contract มากท่ีสุด จาํนวน 343 

คน คิดเป็นร้อยละ 85.8 รองลงมา นักธุรกิจ/นักลงทุน จาํนวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.0 วิศวกร/

สถาปนิก/นกัออกแบบ จาํนวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0 พ่อบา้น/แม่บา้น จาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 

0.8 และสุดทา้ยนกัเรียน/นกัศึกษา จาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 ตามลาํดบั 

 สถานท่ีทาํงาน พบว่า ส่วนใหญ่มีสถานท่ีทาํงานอ่ืนๆ มากท่ีสุด จาํนวน 224 คน คิด

เป็นร้อยละ 56.0 รองลงมา นิคมป่ินทอง จาํนวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 16.5 นิคมอุตสาหกรรมอีสเทร์ิน 

ซีบอร์ด จาํนวน 48  คน คิดเป็นร้อยละ 12.0 นิคมแหลมฉบงั จาํนวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.5 

และสุดทา้ยนิคมอมตะซิต้ี จาํนวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 ตามลาํดบั 

 

ส่วนที ่2  ส่วนประสมการตลาดทีม่ผีลต่อการตัดสินใจเลอืกทีพ่กั 

 

ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกท่ีพกั โดยการหา

ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีผลการวเิคราะห์ ดงัน้ี  
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ตารางท่ี 4.2  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก

ท่ีพกั ในภาพรวม  

 

ส่วนประสมการตลาด Mean S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 

ลาํดับ 

ที่ 

1. ดา้นลกัษณะของท่ีพกัอาศยั 3.93 .638 มาก 2 

2. ดา้นราคา  3.73 .604 มาก 5 

3. ดา้นท่ีตั้งของท่ีพกัอาศยั 4.07 .379 มาก 1 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด  3.44 .753 มาก 7 

5. ดา้นบุคลากร  3.61 .696 มาก 6 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 3.76 1.007 มาก 4 

7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  3.91 .598 มาก 3 

ค่าเฉลีย่รวม 3.78 .359 มาก  

 

 จากตารางท่ี 4.2 พบว่า ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกท่ีพกั ใน

ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.78 เม่ือพิจารณารายดา้นโดยเรียงลาํดบัความสําคญัจากมากไป

หาน้อย ได้แก่ ด้านท่ีตั้ งของท่ีพกัอาศยั มีค่าเฉล่ีย 4.07 รองลงมา ด้านลักษณะของท่ีพกัอาศยั มี

ค่าเฉล่ีย 3.93 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีค่าเฉล่ีย 3.91 ดา้นกระบวนการให้บริการ มีค่าเฉล่ีย 3.76

ด้านราคา มีค่าเฉล่ีย 3.73 ด้านบุคลากร มีค่าเฉล่ีย 3.61 และสุดท้ายด้านการส่งเสริมการตลาด มี

ค่าเฉล่ีย 3.44 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.3 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก 

 ท่ีพกั ดา้นลกัษณะของท่ีพกัอาศยั 

 

ด้านลกัษณะของทีพ่กัอาศัย Mean S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 

ลาํดับ 

ที่ 

1. ท่านรู้จกัช่ือเสียง และระดบัของโรงแรม 

แปซิฟิคพาร์ค มากเพียงใด   

3.91 .952 มาก 3 

2. มีหอ้งพกัใหเ้ลือกหลายขนาด และ 

หลายระดบัตามท่ีตอ้งการ 

3.93 .940 มาก 2 

3. โรงแรมมีส่ิงอาํนวยความสะดวกทั้งภายใน

หอ้งพกั และภายนอก เช่น เคร่ืองซกัผา้ ครัว

เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า ฟิตเนส ซาวน่าและท่ีจอดรถ  

ครบครันมาก 

3.94 .912 มาก 1 

ค่าเฉลีย่รวม 3.93 .638 มาก  

 

 จากตารางท่ี 4.3 พบว่า ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกท่ีพกั ด้าน

ลักษณะของท่ีพกัอาศัย ภาพรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย 3.93 เม่ือพิจารณารายละเอียดโดย

เรียงลาํดบัความสําคญัจากมากไปหานอ้ย ไดแ้ก่ โรงแรมมีส่ิงอาํนวยความสะดวกทั้งภายในห้องพกั 

และภายนอก เช่น เคร่ืองซักผา้ ครัว เคร่ืองใช้ไฟฟ้า ฟิตเนส ซาวน่า และท่ีจอดรถ ครบครันมาก มี

ค่าเฉล่ีย 3.94 รองลงมา มีหอ้งพกัให้เลือกหลายขนาด และหลายระดบัตามท่ีตอ้งการ มีค่าเฉล่ีย 3.93 

และสุดท้ายท่านรู้จกัช่ือเสียง และระดับของโรงแรมแปซิฟิคพาร์คมากเพียงใด มีค่าเฉล่ีย 3.91 

ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.4  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก 

  ท่ีพกั ดา้นราคา 

 

ด้านราคา Mean S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 

ลาํดับ 

ที่ 

1. หอ้งพกัและส่ิงอาํนวยความสะดวก 

ของโรงแรม เหมาะสมกบัราคาท่ีจ่าย 

3.98 1.062 มาก 1 

2. เม่ือเปรียบเทียบราคาหอ้งพกั กบัท่ีอ่ืน 

ในศรีราชาแลว้ถูกกวา่มาก 

3.39 .885 ปานกลาง 3 

3. มีการกาํหนดราคาท่ีพกั และบริการต่างๆ 

อยา่งชดัเจน 

3.82 .792 มาก 2 

ค่าเฉลีย่รวม 3.73 .604 มาก  

 

 จากตารางท่ี 4.4 พบว่า ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกท่ีพกั ด้าน

ราคา ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.73  เม่ือพิจารณารายละเอียดโดยเรียงลาํดบัความสําคญั

จากมากไปหาน้อย ไดแ้ก่ ห้องพกัและส่ิงอาํนวยความสะดวกของโรงแรม เหมาะสมกบัราคาท่ีจ่าย 

มีค่าเฉล่ีย 3.98 รองลงมา มีการกาํหนดราคาท่ีพกั และบริการต่างๆอยา่งชดัเจน มีค่าเฉล่ีย 3.82 และ

สุดทา้ย เม่ือเปรียบเทียบราคาหอ้งพกั กบัท่ีอ่ืนในศรีราชาแลว้ถูกกวา่มาก มีค่าเฉล่ีย 3.39 ตามลาํดบั  

 

ตารางท่ี 4.5 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก 

  ท่ีพกั ดา้นท่ีตั้งของท่ีพกัอาศยั 

 

ด้านทีต่ั้งของทีพ่กัอาศัย Mean S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 

ลาํดับ 

ที่ 

1. การเดินทางจากโรงแรมไปท่ีทาํงานสะดวกมาก 4.15 .721 มาก 2 

2. ภูมิทศัน์โดยรอบของโรงแรมอาศยัสวยงาม  

และสะอาดมาก 

3.61 .620 มาก 3 

3. โรงแรมอยูใ่จกลางเมือง/สถานท่ีท่องเท่ียว/

ร้านอาหาร/โรงพยาบาล และแหล่งชอ้ปป้ิงมาก 

4.46 .499 มากท่ีสุด 1 

ค่าเฉลีย่รวม 4.07 .379 มาก  
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 จากตารางท่ี 4.5 พบว่า ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกท่ีพกั ด้าน

ท่ีตั้งของท่ีพกัอาศยั ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.07 เม่ือพิจารณารายละเอียดโดยเรียงลาํดบั

ความสําคญัจากมากไปหาน้อย ได้แก่ โรงแรมอยู่ใจกลางเมือง/สถานท่ีท่องเท่ียว/ร้านอาหาร/

โรงพยาบาล และแหล่งช้อปป้ิงมาก มีค่าเฉล่ีย 4.46 รองลงมา การเดินทางจากโรงแรมไปท่ีทาํงาน

สะดวกมาก มีค่าเฉล่ีย 4.15 และสุดทา้ยภูมิทศัน์โดยรอบของโรงแรมอาศยัสวยงาม และสะอาดมาก 

มีค่าเฉล่ีย 3.61 ตามลาํดบั 

  

ตารางท่ี 4.6  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก 

  ท่ีพกั ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

ด้านการส่งเสริมการตลาด Mean S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 

ลาํดับ 

ที่ 

1. มีรายการส่งเสริมการขายใหท้ราบอยา่ง

สมํ่าเสมอ 

3.50 1.004 มาก 1 

2. มีส่วนลดค่าหอ้งพกั สาํหรับลูกคา้รายวนั  

และรายเดือน 

3.47 1.001 มาก 2 

3. มีบริการเสริมพิเศษ สาํหรับลูกคา้รายวนั  

และรายเดือน 

3.35 .977 ปานกลาง 3 

ค่าเฉลีย่รวม 3.44 .753 มาก  

 

 จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกท่ีพกั ด้าน

การส่งเสริมการตลาด ภาพรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย 3.44 เม่ือพิจารณารายละเอียดโดย

เรียงลาํดบัความสําคญัจากมากไปหานอ้ย ไดแ้ก่ มีรายการส่งเสริมการขายใหท้ราบอยา่งสมํ่าเสมอ มี

ค่าเฉล่ีย 3.50 รองลงมา มีส่วนลดค่าห้องพกั สําหรับลูกคา้รายวนั และรายเดือน มีค่าเฉล่ีย 3.47 และ

สุดทา้ยมีบริการเสริมพิเศษ สาํหรับลูกคา้รายวนั และรายเดือน มีค่าเฉล่ีย 3.35 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.7  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก 

  ท่ีพกั ดา้นบุคลากร 

 

ด้านบุคลากร Mean S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 

ลาํดับ 

ที่ 

1. พนกังานมีความรู้ความเขา้ใจ และทกัษะ 

การบริการเป็นอยา่งดี 

3.69 .697 มาก 1 

2. พนกังานมีความสามารถในการแกปั้ญหา 

เป็นอยา่งดี 

3.63 .690 มาก 2 

3. มีพนกังานท่ีสามารถส่ือสารภาษาญ่ีปุ่น  

และภาษาองักฤษเป็นอยา่งดี 

3.53 .864 มาก 3 

ค่าเฉลีย่รวม 3.61 .696 มาก  

 

 จากตารางท่ี 4.7 พบว่า ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกท่ีพกั ด้าน

บุคลากร ภาพรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย 3.61 เม่ือพิจารณารายละเอียดโดยเรียงลําดับ

ความสําคญัจากมากไปหานอ้ย ไดแ้ก่ พนกังานมีความรู้ความเขา้ใจ และทกัษะการบริการเป็นอยา่ง

ดี มีค่าเฉล่ีย 3.69 รองลงมา พนกังานมีความสามารถในการแกปั้ญหาเป็นอยา่งดี มีค่าเฉล่ีย 3.63 และ

สุดท้ายมีพนักงานท่ีสามารถส่ือสารภาษาญ่ีปุ่น และภาษาอังกฤษเป็นอย่างดี มีค่าเฉล่ีย 3.53 

ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.8  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก 

 ท่ีพกั ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

 

ด้านกระบวนการให้บริการ Mean S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 

ลาํดับ 

ที่ 

1. มีความรวดเร็วในการบริการมาก 3.74 1.031 มาก 3 

2. มีมาตรฐานการบริหารจดัการท่ีพกัอาศยั 

อยา่งเป็นระบบ 

3.76 1.031 มาก 2 

3. มีการใหบ้ริการ อยา่งเท่าเทียมกนั 3.79 1.037 มาก 1 

ค่าเฉลีย่รวม 3.76 1.007 มาก  
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 จากตารางท่ี 4.8 พบว่า ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกท่ีพกั ด้าน

กระบวนการให้บริการ ภาพรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย 3.76 เม่ือพิจารณารายละเอียดโดย

เรียงลาํดบัความสําคญัจากมากไปหาน้อย ได้แก่ มีการให้บริการอย่างเท่าเทียมกนั มีค่าเฉล่ีย 3.79 

รองลงมา มีมาตรฐานการบริหารจดัการท่ีพกัอาศยัอย่างเป็นระบบ มีค่าเฉล่ีย 3.76 และสุดทา้ยมี

ความรวดเร็วในการบริการมาก มีค่าเฉล่ีย 3.74 ตามลาํดบั 

  

ตารางท่ี 4.9  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก 

  ท่ีพกั ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ Mean S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 

ลาํดับ 

ที่ 

1. มีความพร้อมในการนาํเสนอ เยีย่มชมหอ้งพกั 

หอ้งสัมมนา เป็นอยา่งมาก 

3.77 1.017 มาก 3 

2. มีความสะอาดของท่ีพกัอาศยั หอ้งพกั และ 

รอบนอกอาคารมาก 

3.94 .820 มาก 2 

3. มีระบบรักษาความปลอดภยัท่ีเช่ือถือไดม้าก  

ทั้งกลอ้งวงจรปิด/ คียก์าร์ดเขา้-ออก และ 

พนกังานรักษาความปลอดภยั 

4.03 .819 มาก 1 

ค่าเฉลีย่รวม 3.91 .598 มาก  

 

 จากตารางท่ี 4.9 พบว่า ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกท่ีพกั ด้าน

ลักษณะทางกายภาพ  ภาพรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย 3.91 เม่ือพิจารณารายละเอียดโดย

เรียงลาํดบัความสําคญัจากมากไปหาน้อย ได้แก่ มีระบบรักษาความปลอดภยัท่ีเช่ือถือได้มาก ทั้ง

กลอ้งวงจรปิด/คียก์าร์ดเขา้-ออก และพนกังานรักษาความปลอดภยั มีค่าเฉล่ีย 4.03 รองลงมา มีความ

สะอาดของท่ีพกัอาศยั ห้องพกั และรอบนอกอาคารมาก มีค่าเฉล่ีย 3.94 และสุดทา้ยมีความพร้อมใน

การนาํเสนอ เยีย่มชมหอ้งพกั หอ้งสมัมนา เป็นอยา่งมาก มีค่าเฉล่ีย 3.77 ตามลาํดบั 

 

 

 

 



56 
 

ส่วนที ่3 พฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกทีพ่กั  

 

 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกท่ีพกั โดยการหาค่าความถ่ีและร้อยละ มี

ผลการวเิคราะห์ ดงัน้ี   

 

ตารางท่ี 4.10  จาํนวนและร้อยละพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกท่ีพกั 

 

พฤตกิรรมการตดัสินใจเลอืกทีพ่กั 
จาํนวน  

(400 คน) 

ร้อยละ  

(100.0) 

ลกัษณะของห้องพกั   

 หอ้งสตูดิโอ       172 43.0 

 หอ้งดีลกัซ์ 1 หอ้งนอน       178 44.5 

 หอ้งสูท 1 หอ้ง 1 หอ้งนัง่เล่น 46 11.5 

 หอ้งสูท 2 หอ้งนอน 1 หอ้งนัง่เล่น            4 1.0 

ขนาดพืน้ทีใ่ช้สอยของห้องพกัทีต้่องการ   

 25 - 30 ตารางเมตร          125 31.3 

 40 - 45 ตารางเมตร      211 52.8 

 60 - 80 ตารางเมตร 43 10.8 

 90 - 110 ตารางเมตร        18 4.5 

 มากกวา่ 110 ตารางเมตร 3 0.8 

งบประมาณในการเช่าห้องพกัรายเดอืน   

 30,000 – 35,000 บาท      249 62.3 

 40,000 – 45,000 บาท         116 29.0 

 50,000 - 55,000 บาท 14 3.5 

 60,000 บาท ข้ึนไป           9 2.3 

 อ่ืนๆ โปรดระบุ 12 3.0 

ระยะเวลาทีใ่ช้พจิารณาทีพ่กั ก่อนตดัสินใจเข้าพกั   

 ตํ่ากวา่ 1 เดือน           274 68.5 

 1-3 เดือน          104 26.0 

 4-6 เดือน            6 1.5 

 มากกวา่ 6 เดือน 16 4.0 
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ตารางท่ี 4.10  (ต่อ) 

 

พฤตกิรรมการตดัสินใจเลอืกทีพ่กั 
จาํนวน  

(400 คน) 

ร้อยละ  

(100.0) 

งบประมาณในการเช่าห้องพกัรายวัน   

 1,000 - 1,300 บาท     204 51.0 

 1,500 – 1,800 บาท     146 36.5 

 1,900 - 2,200 บาท 37 9.3 

 2,500 บาท ข้ึนไป        13 3.3 

บุคคลท่ีมีอทิธิพลต่อการตัดสินใจเลือกท่ีพกั   

 ตดัสินใจดว้ยตวัเอง      207 51.8 

 คู่สมรส บิดา มารดา        15 3.8 

 หวัหนา้งาน หรือบริษทั 158 39.5 

 อ่ืนๆ โปรดระบุ 20 5.0 

  

 จากตารางท่ี 4.10 พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกท่ีพกั จาํนวน 400 คน มีดงัน้ี 

 ลกัษณะของห้องพกั พบวา่ ส่วนใหญ่ลกัษณะของห้องพกัเป็นห้องดีลกัซ์ 1 ห้องนอน 

มากท่ีสุด จาํนวน 178  คน คิดเป็นร้อยละ 44.5 รองลงมา ห้องสตูดิโอ จาํนวน 172  คน คิดเป็นร้อยละ 

43.0 ห้องสูท 1 ห้อง 1 ห้องนั่งเล่น จาํนวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.5 และสุดท้ายห้องสูท 2 

หอ้งนอน 1 หอ้งนัง่เล่น จาํนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 ตามลาํดบั 

 ขนาดพื้นท่ีใช้สอยของห้องพกัท่ีต้องการ พบว่า ส่วนใหญ่ขนาดพื้นท่ีใช้สอยของ

ห้องพักท่ีต้องการ ระหว่าง 40 - 45 ตารางเมตร มากท่ีสุด จาํนวน 211 คน คิดเป็นร้อยละ 52.8 

รองลงมา ตอ้งการระหวา่ง 25 - 30 ตารางเมตร จาํนวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 31.3 ตอ้งการระหวา่ง 

60 - 80 ตารางเมตร จาํนวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.8 ต้องการระหว่าง 90 - 110 ตารางเมตร 

จาํนวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 และสุดทา้ยตอ้งการมากกว่า 110 ตารางเมตร จาํนวน 3 คน คิด

เป็นร้อยละ 0.8 ตามลาํดบั 

 งบประมาณในการเช่าห้องพักรายเดือน พบว่า ส่วนใหญ่มีงบประมาณในการเช่า

ห้องพกัรายเดือนระหว่าง 30,000 – 35,000 บาท มากท่ีสุด จาํนวน 249 คน คิดเป็นร้อยละ 62.3 

รองลงมา มีงบประมาณระหว่าง 40,000 – 45,000 บาท จาํนวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 29.0 มี

งบประมาณระหว่าง 50,000 - 55,000 บาท จาํนวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 มีงบประมาณอ่ืนๆ 

โปรดระบุ จาํนวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 และสุดทา้ยมีงบประมาณ 60,000 บาท ข้ึนไป จาํนวน 

9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.3 ตามลาํดบั 
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 ระยะเวลาท่ีใช้พิจารณาท่ีพกั ก่อนตดัสินใจเขา้พกั พบว่า ส่วนใหญ่มีระยะเวลาท่ีใช้

พิจารณาท่ีพกั ก่อนตดัสินใจเขา้พกัตํ่ากว่า 1 เดือน มากท่ีสุด จาํนวน 274 คน คิดเป็นร้อยละ 68.5 

รองลงมา ระยะเวลาท่ีใช้ 1-3 เดือน จาํนวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 26.0 ระยะเวลาท่ีใช้ มากกว่า  

6 เดือน จาํนวน16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 และสุดทา้ยระยะเวลาท่ีใช ้4-6 เดือน จาํนวน 6 คน คิดเป็น

ร้อยละ 1.5 ตามลาํดบั 

 งบประมาณในการเช่าห้องพกัรายวนั พบวา่ ส่วนใหญ่มีงบประมาณในการเช่าห้องพกั

รายวนัระหว่าง 1,000 - 1,300 บาท มากท่ีสุด จํานวน 204 คน คิดเป็นร้อยละ 51.0 รองลงมา 

งบประมาณระหว่าง 1,500 - 1,800 บาท จาํนวน 146 คน คิดเป็นร้อยละ 36.5 งบประมาณระหว่าง 

1,900 - 2,200 บาท จาํนวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.3 และสุดท้ายงบประมาณ 2,500 บาท ข้ึนไป 

จาํนวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 ตามลาํดบั 

 บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกท่ีพกั พบวา่ ส่วนใหญ่ตดัสินใจเลือกท่ีพกัดว้ย

ตนเอง มากท่ีสุด จาํนวน 207 คน คิดเป็นร้อยละ 51.8 รองลงมา หวัหนา้งาน หรือบริษทั จาํนวน 158 

คน คิดเป็นร้อยละ 39.5 อ่ืนๆ โปรดระบุ จาํนวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 และสุดทา้ยคู่สมรส บิดา 

มารดา จาํนวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.8 ตามลาํดบั 

 

ส่วนที ่4 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการตดัสินใจ  

 

 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการตดัสินใจของชาว

ญ่ีปุ่นในการเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ดว้ยสถิติสหสัมพนัธ์

แบบเพียร์สัน (Pearson’s product moment correlation) โดยวดัระดบัของความสัมพนัธ์จากค่าสัมประสิทธ์ิ 

(Rules of Thumb about the Strength of Correlation Coefficients) อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.01 มีผลการทดสอบสมมติฐาน ดงัน้ี 

 4.1 สมมติฐานที่ 1 พฤติกรรมการเลือกท่ีพกัเก่ียวกบัลกัษณะของห้องพกัมีความสัมพนัธ์

กบัปัจจยัส่วนบุคคลของชาวญ่ีปุ่นในการเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดั

ชลบุรี 
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ตารางท่ี 4.11 การทดสอบค่าสหสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกท่ีพกัเก่ียวกบัลกัษณะของ

ห้องพกัมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลของชาวญ่ีปุ่นในการเลือกพกัท่ีโรงแรม 

แปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

ลกัษณะของห้องพกั 

ค่าสัมประสิทธ์ิ

สหสัมพนัธ์เพยีร์สัน (r) 

Sig. 

(2-tailed) 

ระดับ 

ความสัมพนัธ์ 

1. เพศ .683** .000 ค่อนขา้งสูง 

2. อาย ุ .840** .000 สูง 

3. ระดบัการศึกษา .704** .000 ค่อนขา้งสูง 

4. สมาชิกในครอบครัว .703** .000 ค่อนขา้งสูง 

5. อาชีพ .351** .000 ค่อนขา้งตํ่า 

6. สถานท่ีทาํงาน .805** .000 ค่อนขา้งสูง 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

 จากตารางท่ี 4.11 ผลการทดสอบค่าสหสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกท่ีพกั

เก่ียวกบัลกัษณะของห้องพกัมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลของชาวญ่ีปุ่นในการเลือกพกัท่ี

โรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ดว้ยสถิติสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson’s 

product moment correlation) พบว่า โดยรวมมีความสัมพนัธ์ทางบวกในระดบัค่อนขา้งสูง อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ชาว

ญ่ีปุ่นท่ีมีอายุต่างกนั มีความสัมพนัธ์ระดบัสูง ขณะท่ี เพศ ระดบัการศึกษา  สมาชิกในครอบครัว 

และสถานท่ีทาํงาน มีความสัมพนัธ์ระดบัค่อนขา้งสูง สําหรับอาชีพมีความสัมพนัธ์ระดบัค่อนขา้ง

ตํ่าท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของชาวญ่ีปุ่นในการเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา 

จงัหวดัชลบุรี อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 4.2 สมมติฐานที่ 2 พฤติกรรมการเลือกท่ีพกัเก่ียวกบัขนาดพื้นท่ีใชส้อยของห้องพกัท่ี

ตอ้งการมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลของชาวญ่ีปุ่นในการเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค 

อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี 
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ตารางท่ี 4.12 การทดสอบค่าสหสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกท่ีพกัเก่ียวกบัขนาดพื้นท่ีใชส้อย

ของห้องพกัท่ีตอ้งการมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลของชาวญ่ีปุ่นในการเลือก

พกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

ขนาดพืน้ทีใ่ช้สอยของห้องพักทีต้่องการ 

ค่าสัมประสิทธ์ิ

สหสัมพนัธ์เพยีร์สัน (r) 

Sig. 

(2-tailed) 

ระดับ 

ความสัมพนัธ์ 

1. เพศ .693** .000 ค่อนขา้งสูง 

2. อาย ุ .823** .000 สูง 

3. ระดบัการศึกษา .765** .000 ค่อนขา้งสูง 

4. สมาชิกในครอบครัว .775** .000 ค่อนขา้งสูง 

5. อาชีพ .392** .000 ค่อนขา้งตํ่า 

6. สถานท่ีทาํงาน .735** .000 ค่อนขา้งสูง 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

 จากตารางท่ี 4.12 ผลการทดสอบค่าสหสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกท่ีพกั

เก่ียวกบัขนาดพื้นท่ีใชส้อยของห้องพกัท่ีตอ้งการมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลของชาวญ่ีปุ่น

ในการเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ดว้ยสถิติสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน 

(Pearson’s product moment correlation) พบว่า โดยรวมมีความสัมพนัธ์ทางบวกในระดบัค่อนขา้งสูง 

อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน

พบว่า ชาวญ่ีปุ่นท่ีมีอายุต่างกนั มีความสัมพนัธ์ระดบัสูง ขณะท่ี เพศ ระดบัการศึกษา สมาชิกใน

ครอบครัว และสถานท่ีทาํงาน มีความสัมพนัธ์ระดบัค่อนขา้งสูง สาํหรับอาชีพมีความสัมพนัธ์ระดบั

ค่อนข้างตํ่า ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของชาวญ่ีปุ่นในการเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอ 

ศรีราชา จงัหวดัชลบุรี อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

4.3 สมมติฐานที่ 3 พฤติกรรมการเลือกท่ีพกัเก่ียวกบังบประมาณในการเช่าห้องพกั 

รายเดือนมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลของชาวญ่ีปุ่นในการเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค 

อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี 
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ตารางท่ี 4.13  การทดสอบค่าสหสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกท่ีพกัเก่ียวกบังบประมาณใน

การเช่าห้องพกัรายเดือนมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลของชาวญ่ีปุ่นในการ

เลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

งบประมาณในการเช่าห้องพักรายเดือน 

ค่าสัมประสิทธ์ิ

สหสัมพนัธ์เพยีร์สัน (r) 

Sig. 

(2-tailed) 

ระดับ 

ความสัมพนัธ์ 

1. เพศ .725** .000 ค่อนขา้งสูง 

2. อาย ุ .780** .000 ค่อนขา้งสูง 

3. ระดบัการศึกษา .646** .000 ค่อนขา้งสูง 

4. สมาชิกในครอบครัว .753** .000 ค่อนขา้งสูง 

5. อาชีพ .213** .000 ค่อนขา้งตํ่า 

6. สถานท่ีทาํงาน .494** .000 ปานกลาง 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

จากตารางท่ี 4.13 ผลการทดสอบค่าสหสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกท่ีพกั

เก่ียวกบังบประมาณในการเช่าห้องพกัรายเดือนมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลของชาวญ่ีปุ่น

ในการเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ด้วยสถิติสหสัมพนัธ์แบบ

เพียร์สัน (Pearson’s product moment correlation) พบวา่ โดยรวมมีความสัมพนัธ์ทางบวกในระดบั

ค่อนขา้งสูง อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้เม่ือพิจารณา

เป็นรายด้านพบว่า ชาวญ่ีปุ่นท่ีมีเพศต่างกนั อายุต่างกัน ระดบัการศึกษาต่างกัน และสมาชิกใน

ครอบครัวต่างกนั มีความสัมพนัธ์ระดบัค่อนขา้งสูง ขณะท่ี สถานท่ีทาํงาน มีความสัมพนัธ์ระดบั

ปานกลาง สําหรับอาชีพมีความสัมพนัธ์ระดบัค่อนขา้งตํ่า ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของชาวญ่ีปุ่นใน

การเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.01 

4.4 สมมติฐานที่ 4 พฤติกรรมการเลือกท่ีพักเก่ียวกับระยะเวลาท่ีใช้พิจารณาท่ีพัก 

ก่อนตดัสินใจเขา้พกัมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลของชาวญ่ีปุ่นในการเลือกพกัท่ีโรงแรม 

แปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี 
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ตารางท่ี 4.14  การทดสอบค่าสหสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกท่ีพกัเก่ียวกบัระยะเวลาท่ีใช้

พิจารณาท่ีพกัก่อนตดัสินใจเขา้พกัมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลของชาวญ่ีปุ่น

ในการเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

ระยะเวลาทีใ่ช้พจิารณาทีพ่กัก่อนตัดสินใจเข้าพกั 

ค่าสัมประสิทธ์ิ

สหสัมพนัธ์เพยีร์สัน (r) 

Sig. 

(2-tailed) 

ระดับ 

ความสัมพนัธ์ 

1. เพศ .781** .000 ค่อนขา้งสูง 

2. อาย ุ .721** .000 ค่อนขา้งสูง 

3. ระดบัการศึกษา .653** .000 ค่อนขา้งสูง 

4. สมาชิกในครอบครัว .717** .000 ค่อนขา้งสูง 

5. อาชีพ .201** .000 ตํ่า 

6. สถานท่ีทาํงาน .466** .000 ปานกลาง 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

จากตารางท่ี 4.14 ผลการทดสอบค่าสหสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกท่ีพกั

เก่ียวกบัระยะเวลาท่ีใช้พิจารณาท่ีพกัก่อนตดัสินใจเขา้พกัมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลของ

ชาวญ่ีปุ่นในการเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ดว้ยสถิติสหสัมพนัธ์

แบบเพียร์สัน (Pearson’s product moment correlation) พบว่า โดยรวมมีความสัมพนัธ์ทางบวกใน

ระดับค่อนข้างสูง อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.01 สอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้ งไว ้เม่ือ

พิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ชาวญ่ีปุ่นท่ีมีเพศต่างกนั อายุต่างกนั ระดบัการศึกษาต่างกนั และสมาชิก

ในครอบครัวต่างกนั มีความสัมพนัธ์ระดบัค่อนขา้งสูง ขณะท่ี สถานท่ีทาํงาน มีความสัมพนัธ์ระดบั

ปานกลาง สําหรับอาชีพมีความสัมพนัธ์ระดบัตํ่าท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของชาวญ่ีปุ่นในการเลือกพกั

ท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

4.5 สมมติฐานที่ 5 พฤติกรรมการเลือกท่ีพกัเก่ียวกบังบประมาณในการเช่าห้องพกั

รายวนัมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลของชาวญ่ีปุ่นในการเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค 

อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี 
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ตารางท่ี 4.15  การทดสอบค่าสหสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกท่ีพกัเก่ียวกบังบประมาณใน

การเช่าห้องพกัรายวนัมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลของชาวญ่ีปุ่นในการเลือก

พกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

งบประมาณในการเช่าห้องพักรายวนั 

ค่าสัมประสิทธ์ิ

สหสัมพนัธ์เพยีร์สัน (r) 

Sig. 

(2-tailed) 

ระดับ 

ความสัมพนัธ์ 

1. เพศ .727** .000 ค่อนขา้งสูง 

2. อาย ุ .806** .000 ค่อนขา้งสูง 

3. ระดบัการศึกษา .700** .000 ค่อนขา้งสูง 

4. สมาชิกในครอบครัว .667** .000 ค่อนขา้งสูง 

5. อาชีพ .291** .000 ค่อนขา้งตํ่า 

6. สถานท่ีทาํงาน .675** .000 ค่อนขา้งสูง 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

จากตารางท่ี 4.15 ผลการทดสอบค่าสหสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกท่ีพกั

เก่ียวกบังบประมาณในการเช่าห้องพกัรายวนัมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลของชาวญ่ีปุ่นใน

การเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ด้วยสถิติสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน 

(Pearson’s product moment correlation) พบวา่ โดยรวมมีความสัมพนัธ์ทางบวกในระดบัค่อนขา้ง

สูง อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น

พบวา่ ชาวญ่ีปุ่นท่ีมีเพศต่างกนั อายตุ่างกนั ระดบัการศึกษาต่างกนั สมาชิกในครอบครัวต่างกนั และ

สถานท่ีทาํงานต่างกนัมีความสัมพนัธ์ระดบัค่อนขา้งสูง ขณะท่ี อาชีพมีความสัมพนัธ์ระดบัค่อนขา้ง

ตํ่าท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของชาวญ่ีปุ่นในการเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดั

ชลบุรี อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

4.6 สมมติฐานที ่6 พฤติกรรมการเลือกท่ีพกัเก่ียวกบับุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

เลือกท่ีพกัมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลของชาวญ่ีปุ่นในการเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค 

อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี 
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ตารางท่ี 4.16  การทดสอบค่าสหสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกท่ีพกัเก่ียวกบับุคคลท่ีมีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจเลือกท่ีพกัความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลของชาวญ่ีปุ่นในการ

เลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

บุคคลทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจเลอืกทีพ่กั 

ค่าสัมประสิทธ์ิ

สหสัมพนัธ์เพยีร์สัน (r) 

Sig. 

(2-tailed) 

ระดับ 

ความสัมพนัธ์ 

1. เพศ .666** .000 ค่อนขา้งสูง 

2. อาย ุ .884** .000 สูง 

3. ระดบัการศึกษา .626** .000 ค่อนขา้งสูง 

4. สมาชิกในครอบครัว .573** .000 ปานกลาง 

5. อาชีพ .325** .000 ค่อนขา้งตํ่า 

6. สถานท่ีทาํงาน .754** .000 ค่อนขา้งสูง 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

จากตารางท่ี 4.16 ผลการทดสอบค่าสหสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกท่ีพกั

เก่ียวกบับุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกท่ีพกัมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลของชาว

ญ่ีปุ่นในการเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ด้วยสถิติสหสัมพนัธ์

แบบเพียร์สัน (Pearson’s product moment correlation) พบว่า โดยรวมมีความสัมพนัธ์ทางบวกใน

ระดบัค่อนขา้งสูง อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้เม่ือพิจารณา

เป็นรายด้านพบว่า ชาวญ่ีปุ่นท่ีมีอายุต่างกนัมีความสัมพนัธ์ระดบัสูง ขณะท่ีเพศ ระดบัการศึกษา 

สถานท่ีทาํงานมีความสัมพนัธ์ระดบัค่อนขา้งสูง สําหรับสมาชิกในครอบครัวมีความสัมพนัธ์ระดบั

ปานกลาง และอาชีพมีความสัมพนัธ์ระดบัค่อนขา้งตํ่าท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของชาวญ่ีปุ่นในการ

เลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.01 
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ส่วนที ่5  ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลอืกที่พกักบัส่วนประสม

การตลาด  

 

 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกท่ีพกักบัส่วนประสมการตลาด 

ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของชาวญ่ีปุ่นในการเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดั

ชลบุรี ด้วยสถิติสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson’s product moment correlation) โดยวดัระดับ

ของความสัมพนัธ์จากค่าสัมประสิทธ์ิ (Rules of Thumb about the Strength of Correlation Coefficients) 

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ผลการทดสอบสมมติฐาน ดงัน้ี 

5.1 สมมติฐานที่ 1 พฤติกรรมการเลือกท่ีพกัเก่ียวกบัลกัษณะของห้องพกัมีความสัมพนัธ์

กบัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของชาวญ่ีปุ่นในการเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค 

อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี 

 

ตารางท่ี 4.17 การทดสอบค่าสหสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกท่ีพกัเก่ียวกับลักษณะของ

หอ้งพกัมีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของชาวญ่ีปุ่น

ในการเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี 

 

ส่วนประสมการตลาด 

ลกัษณะของห้องพกั 

ค่าสัมประสิทธ์ิ

สหสัมพนัธ์เพยีร์สัน (r) 

Sig. 

(2-tailed) 

ระดับ 

ความสัมพนัธ์ 

1. ดา้นลกัษณะของท่ีพกัอาศยั .209** .000 ตํ่า 

2. ดา้นราคา  .227** .000 ค่อนขา้งตํ่า 

3. ดา้นท่ีตั้งของท่ีพกัอาศยั .140** .005 ตํ่า 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด  .388** .000 ค่อนขา้งตํ่า 

5. ดา้นบุคลากร  .180** .000 ตํ่า 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ .255** .000 ค่อนขา้งตํ่า 

7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  .131** .008 ตํ่า 

รวม .428** .000 ปานกลาง 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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จากตารางท่ี 4.17 ผลการทดสอบค่าสหสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกท่ีพกั

เก่ียวกบัลกัษณะของห้องพกัมีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของ

ชาวญ่ีปุ่นในการเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรีดว้ยสถิติสหสัมพนัธ์

แบบเพียร์สัน (Pearson’s product moment correlation) พบว่า โดยรวมมีความสัมพนัธ์ทางบวกใน

ระดบัปานกลาง อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 เน่ืองจากมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน 

เท่ากบั .428 สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตั้ งไว ้เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านราคา ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการใหบ้ริการมีความสัมพนัธ์ระดบัค่อนขา้งตํ่า สาํหรับดา้นลกัษณะ

ของท่ีพกัอาศยั ด้านท่ีตั้งของท่ีพกัอาศยั ด้านบุคลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์

ระดบัตํ่า ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของชาวญ่ีปุ่นในการเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา 

จงัหวดัชลบุรี อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

5.2 สมมติฐานที่ 2 พฤติกรรมการเลือกท่ีพกัเก่ียวกบัขนาดพื้นท่ีใช้สอยของห้องพกัท่ี

ตอ้งการมีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของชาวญ่ีปุ่นในการเลือก

พกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี 

 

ตารางท่ี 4.18  การทดสอบค่าสหสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกท่ีพกัเก่ียวกบัขนาดพื้นท่ีใช้สอย

ของห้องพกัท่ีตอ้งการมีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

ของชาวญ่ีปุ่นในการเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี 

 

ส่วนประสมการตลาด 

ขนาดพืน้ทีใ่ช้สอยของห้องพักทีต้่องการ 

ค่าสัมประสิทธ์ิ

สหสัมพนัธ์เพยีร์สัน (r) 

Sig. 

(2-tailed) 

ระดับ 

ความสัมพนัธ์ 

1. ดา้นลกัษณะของท่ีพกัอาศยั .095 .059 ไม่สัมพนัธ์ 

2. ดา้นราคา  .185** .000 ตํ่า 

3. ดา้นท่ีตั้งของท่ีพกัอาศยั .166** .001 ตํ่า 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด  .270** .000 ค่อนขา้งตํ่า 

5. ดา้นบุคลากร  .166** .001 ตํ่า 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ .250** .000 ค่อนขา้งตํ่า 

7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  .100** .046 ตํ่า 

รวม .344** .000 ค่อนขา้งตํ่า 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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จากตารางท่ี 4.18 ผลการทดสอบค่าสหสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกท่ีพกั

เก่ียวกบัขนาดพื้นท่ีใชส้อยของห้องพกัท่ีตอ้งการมีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจของชาวญ่ีปุ่นในการเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ดว้ย

สถิติสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson’s product moment correlation) พบว่า โดยรวมมีความสัมพนัธ์

ทางบวกในระดับค่อนขา้งตํ่า อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 เน่ืองจากมีค่าสัมประสิทธ์ิ

สหสัมพนัธ์เพียร์สัน เท่ากบั .344 สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการให้บริการ มีความสัมพนัธ์ระดบัค่อนขา้งตํ่า สําหรับ

ดา้นราคา ดา้นท่ีตั้งของท่ีพกัอาศยั ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์ระดบัตํ่า 

ในขณะท่ี ดา้นลกัษณะของท่ีพกัอาศยั ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจของชาวญ่ีปุ่นในการเลือก

พกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

5.3 สมมติฐานที่ 3 พฤติกรรมการเลือกท่ีพกัเก่ียวกับงบประมาณในการเช่าห้องพกั 

รายเดือนมีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของชาวญ่ีปุ่นในการเลือก

พกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี 

 

ตารางท่ี 4.19  การทดสอบค่าสหสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกท่ีพกัเก่ียวกบังบประมาณใน

การเช่าห้องพกัรายเดือนมีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

ของชาวญ่ีปุ่นในการเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี 

 

ส่วนประสมการตลาด 

งบประมาณในการเช่าห้องพักรายเดือน 

ค่าสัมประสิทธ์ิ

สหสัมพนัธ์เพยีร์สัน (r) 

Sig. 

(2-tailed) 

ระดับ 

ความสัมพนัธ์ 

1. ดา้นลกัษณะของท่ีพกัอาศยั .123** .014 ตํ่า 

2. ดา้นราคา  179** .000 ตํ่า 

3. ดา้นท่ีตั้งของท่ีพกัอาศยั .080 .110 ไม่สัมพนัธ์ 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด  259** .000 ค่อนขา้งตํ่า 

5. ดา้นบุคลากร  164** .001 ตํ่า 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 203** .000 ตํ่า 

7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  .088 .080 ไม่สัมพนัธ์ 

รวม .311** .000 ค่อนขา้งตํ่า 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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จากตารางท่ี 4.19 ผลการทดสอบค่าสหสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกท่ีพกั

เก่ียวกบังบประมาณในการเช่าห้องพกัรายเดือนมีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจของชาวญ่ีปุ่นในการเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ดว้ย

สถิติสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson’s product moment correlation) พบว่า โดยรวมมีความสัมพนัธ์

ทางบวกในระดับค่อนข้างตํ่า อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 เน่ืองจากมีค่าสัมประสิทธ์ิ

สหสัมพนัธ์เพียร์สัน เท่ากบั .311 สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์ระดบัค่อนขา้งตํ่า สําหรับด้านลกัษณะของท่ีพกัอาศยั 

ดา้นราคา ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการให้บริการ มีความสัมพนัธ์ระดบัตํ่าในขณะท่ี ดา้นท่ีตั้งของ

ท่ีพกัอาศยั ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจของชาวญ่ีปุ่นในการเลือก

พกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

5.4 สมมติฐานที ่4 พฤติกรรมการเลือกท่ีพกัเก่ียวกบัระยะเวลาท่ีใชพ้ิจารณาท่ีพกั ก่อน

ตดัสินใจเขา้พกัมีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของชาวญ่ีปุ่นในการ

เลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี 

 

ตารางท่ี 4.20  การทดสอบค่าสหสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกท่ีพกัเก่ียวกบัระยะเวลาท่ีใชพ้ิจารณา 

ท่ีพกั ก่อนตดัสินใจเขา้พกัมีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

ของชาวญ่ีปุ่นในการเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี 

 

ส่วนประสมการตลาด 

ระยะเวลาทีใ่ช้พจิารณาทีพ่กั ก่อนตัดสินใจเข้าพกั 

ค่าสัมประสิทธ์ิ

สหสัมพนัธ์เพยีร์สัน (r) 

Sig. 

(2-tailed) 

ระดับ 

ความสัมพนัธ์ 

1. ดา้นลกัษณะของท่ีพกัอาศยั .132** .008 ตํ่า 

2. ดา้นราคา  .141** .005 ตํ่า 

3. ดา้นท่ีตั้งของท่ีพกัอาศยั .095 .057 ไม่สัมพนัธ์ 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด  .232** .000 ค่อนขา้งตํ่า 

5. ดา้นบุคลากร  .161** .001 ตํ่า 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ .204** .000 ตํ่า 

7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  .091 .068 ไม่สัมพนัธ์ 

รวม .299** .000 ค่อนขา้งตํ่า 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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จากตารางท่ี 4.20 การทดสอบค่าสหสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกท่ีพกั

เก่ียวกบัระยะเวลาท่ีใชพ้ิจารณาท่ีพกั ก่อนตดัสินใจเขา้พกัมีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมการตลาด

ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของชาวญ่ีปุ่นในการเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดั

ชลบุรี ดว้ยสถิติสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson’s product moment correlation) พบวา่ โดยรวมมี

ความสัมพนัธ์ทางบวกในระดบัค่อนขา้งตํ่า อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 เน่ืองจากมีค่า

สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน เท่ากบั .299 สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้เม่ือพิจารณาเป็นราย

ดา้นพบวา่ ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์ระดบัค่อนขา้งตํ่า สําหรับดา้นลกัษณะของท่ี

พกัอาศยั ดา้นราคา ดา้นบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ มีความสัมพนัธ์ระดบัตํ่า ในขณะท่ี 

ดา้นท่ีตั้งของท่ีพกัอาศยั ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจของชาวญ่ีปุ่น

ในการเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.01 

5.5 สมมติฐานที่ 5 พฤติกรรมการเลือกท่ีพกัเก่ียวกับงบประมาณในการเช่าห้องพกั

รายวนั มีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของชาวญ่ีปุ่นในการเลือก

พกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี 
 

ตารางท่ี 4.21  การทดสอบค่าสหสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกท่ีพกัเก่ียวกบังบประมาณใน

การเช่าห้องพกัรายวนั มีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

ของชาวญ่ีปุ่นในการเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี 
 

ส่วนประสมการตลาด 

งบประมาณในการเช่าห้องพักรายวนั 

ค่าสัมประสิทธ์ิ

สหสัมพนัธ์เพยีร์สัน (r) 

Sig. 

(2-tailed) 

ระดับ 

ความสัมพนัธ์ 

1. ดา้นลกัษณะของท่ีพกัอาศยั .169** .001 ตํ่า 

2. ดา้นราคา  .183** .000 ตํ่า 

3. ดา้นท่ีตั้งของท่ีพกัอาศยั .116** .021 ตํ่า 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด  .348** .000 ค่อนขา้งตํ่า 

5. ดา้นบุคลากร  .161** .001 ตํ่า 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ .176** .000 ตํ่า 

7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  .074 .140 ไม่สัมพนัธ์ 

รวม .341** .000 ค่อนขา้งตํ่า 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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จากตารางท่ี 4.21 การทดสอบค่าสหสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกท่ีพกั

เก่ียวกบังบประมาณในการเช่าห้องพกัรายวนั มีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจของชาวญ่ีปุ่นในการเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรีดว้ย

สถิติสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson’s product moment correlation) พบว่า โดยรวมมีความสัมพนัธ์

ทางบวกในระดับค่อนขา้งตํ่า อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 เน่ืองจากมีค่าสัมประสิทธ์ิ

สหสัมพนัธ์เพียร์สัน เท่ากบั .341 สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์ระดบัค่อนขา้งตํ่า สําหรับด้านลกัษณะของท่ีพกัอาศยั 

ดา้นราคา ดา้นท่ีตั้งของท่ีพกัอาศยั ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการให้บริการ มีความสัมพนัธ์ระดบัตํ่า 

ในขณะท่ีดา้นลกัษณะทางกายภาพไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจของชาวญ่ีปุ่นในการเลือกพกั

ท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

5.6 สมมติฐานท่ี 6 พฤติกรรมการเลือกท่ีพกัเก่ียวกบั บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

เลือกท่ีพกั มีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของชาวญ่ีปุ่นในการ

เลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี 

 

ตารางท่ี 4.22  การทดสอบค่าสหสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกท่ีพกัเก่ียวกบับุคคลท่ีมีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจเลือกท่ีพกั มีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

ของชาวญ่ีปุ่นในการเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี 

 

ส่วนประสมการตลาด 

บุคคลทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจเลอืกทีพ่กั 

ค่าสัมประสิทธ์ิ

สหสัมพนัธ์เพยีร์สัน (r) 

Sig. 

(2-tailed) 

ระดับ 

ความสัมพนัธ์ 

1. ดา้นลกัษณะของท่ีพกัอาศยั .088 .079 ไม่สัมพนัธ์ 

2. ดา้นราคา  .239** .000 ค่อนขา้งตํ่า 

3. ดา้นท่ีตั้งของท่ีพกัอาศยั .025 .618 ไม่สัมพนัธ์ 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด  .315** .000 ค่อนขา้งตํ่า 

5. ดา้นบุคลากร  .134** .007 ตํ่า 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ .120** .016 ตํ่า 

7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  .019 .700 ไม่สัมพนัธ์ 

รวม .267** .000 ค่อนขา้งตํ่า 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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จากตารางท่ี 4.22 การทดสอบค่าสหสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกท่ีพกั

เก่ียวกบับุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกท่ีพกั มีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมการตลาดท่ีมี

ผลต่อการตดัสินใจของชาวญ่ีปุ่นในการเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดั

ชลบุรีดว้ยสถิติสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson’s product moment correlation) พบวา่ โดยรวมมี

ความสัมพนัธ์ทางบวกในระดบัค่อนขา้งตํ่า อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 เน่ืองจากมีค่า

สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน เท่ากบั .267 สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้เม่ือพิจารณาเป็นราย

ด้านพบว่า ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์ระดับค่อนข้างตํ่า สําหรับด้าน

บุคลากร ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ มีความสัมพนัธ์ระดบัตํ่า ในขณะท่ี ดา้นลกัษณะของท่ีพกัอาศยั 

ดา้นท่ีตั้งของท่ีพกัอาศยั ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจของชาวญ่ีปุ่น

ในการเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.01 

 

 

 



บทที ่5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 

 การศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ือง ปัจจยัท่ีสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจของชาวญ่ีปุ่นในการเลือก

พกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ผูศึ้กษารวบรวมแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์

จากกลุ่มตวัอยา่งไดจ้าํนวน 400 คน สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน โดยทาํการทดสอบความสัมพนัธ์ดว้ย Pearson’s product moment correlation 

สามารถสรุปผลการศึกษา อภิปรายผลท่ีไดจ้ากการศึกษา ขอ้คน้พบ และขอ้เสนอแนะของผูศึ้กษา

ดงัน้ี 

 

1.  สรุปการศึกษา  

 

 1.1  ข้อมูลทั่วไป พบว่า ชาวญ่ีปุ่นในการเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา 

จงัหวดัชลบุรี ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหวา่ง 31-40 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีสมาชิก

ในครอบครัวระหวา่ง 2 – 4 คน อาชีพพนกังานประจาํ/Sub – Contract สถานท่ีทาํงานอ่ืนๆ 

 1.2  ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกที่พัก พบว่า ในภาพรวมอยู่ใน

ระดบัมาก ส่วนใหญ่ให้ความสําคญัดา้นท่ีตั้งของท่ีพกัอาศยั รองลงมา ดา้นลกัษณะของท่ีพกัอาศยั 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการให้บริการ ดา้นราคา ดา้นบุคลากร และสุดทา้ยดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด ตามลาํดบั 

  1.2.1 ด้านที่ต้ังของที่พักอาศัย พบว่า ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ส่วนใหญ่ให้

ความสําคญัโรงแรมอยูใ่จกลางเมือง /สถานท่ีท่องเท่ียว /ร้านอาหาร/โรงพยาบาล และแหล่งชอ้ปป้ิง

มาก รองลงมา การเดินทางจากโรงแรมไปท่ีทาํงานสะดวกมาก และสุดทา้ยภูมิทศัน์โดยรอบของ

โรงแรมอาศยัสวยงาม และสะอาดมาก ตามลาํดบั 

  1.2.2  ด้านลักษณะของทีพ่ักอาศัย พบวา่ ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ส่วนใหญ่ให้

ความสําคญัโรงแรมมีส่ิงอาํนวยความสะดวกทั้งภายในห้องพกั และภายนอก เช่น เคร่ืองซกัผา้ ครัว 

เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า ฟิตเนส ซาวน่า และท่ีจอดรถ ครบครันมาก รองลงมา มีห้องพกัใหเ้ลือกหลายขนาด 

และหลายระดบัตามท่ีตอ้งการ และสุดทา้ยท่านรู้จกัช่ือเสียง และระดบัของโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค

มากเพียงใด ตามลาํดบั 
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  1.2.3  ด้านลักษณะทางกายภาพ พบว่า ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ส่วนใหญ่ให้

ความสําคญัมีระบบรักษาความปลอดภยัท่ีเช่ือถือไดม้าก ทั้งกลอ้งวงจรปิด / คียก์าร์ดเขา้-ออก และ

พนกังานรักษาความปลอดภยั รองลงมา มีความสะอาดของท่ีพกัอาศยั หอ้งพกั และรอบนอกอาคาร

มาก และสุดทา้ยมีความพร้อมในการนาํเสนอ เยีย่มชมหอ้งพกั หอ้งสมัมนา เป็นอยา่งมาก ตามลาํดบั 

  1.2.4  ด้านกระบวนการให้บริการ พบวา่ ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ส่วนใหญ่ให้

ความสําคญัมีการให้บริการ อย่างเท่าเทียมกนั รองลงมา มีมาตรฐานการบริหารจดัการท่ีพกัอาศยั

อยา่งเป็นระบบ และสุดทา้ยมีความรวดเร็วในการบริการมาก ตามลาํดบั 

  1.2.5  ด้านราคา พบว่า ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก ส่วนใหญ่ให้ความสําคัญ

ห้องพกัและส่ิงอาํนวยความสะดวกของโรงแรม เหมาะสมกบัราคาท่ีจ่าย รองลงมา มีการกาํหนด

ราคาท่ีพกั และบริการต่างๆอย่างชัดเจน และสุดทา้ย เม่ือเปรียบเทียบราคาห้องพกั กบัท่ีอ่ืนในศรี

ราชาแลว้ถูกกวา่มาก ตามลาํดบั 

  1.2.6 ด้านบุคลากร พบว่า ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ส่วนใหญ่ให้ความสําคญั

พนกังานมีความรู้ความเขา้ใจ และทกัษะการบริการเป็นอยา่งดี รองลงมา พนกังานมีความสามารถ

ในการแกปั้ญหาเป็นอย่างดี และสุดทา้ยมีพนกังานท่ีสามารถส่ือสารภาษาญ่ีปุ่น และภาษาองักฤษ

เป็นอยา่งดี ตามลาํดบั 

  1.2.7  ด้านการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ส่วนใหญ่ให้

ความสําคัญมีรายการส่งเสริมการขายให้ทราบอย่างสมํ่าเสมอ รองลงมา มีส่วนลดค่าห้องพัก 

สําหรับลูกคา้รายวนั และรายเดือน และสุดทา้ยมีบริการเสริมพิเศษ สําหรับลูกคา้รายวนั และราย

เดือน ตามลาํดบั 

 1.3  พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกที่พัก พบวา่ ชาวญ่ีปุ่นส่วนใหญ่มีพฤติกรรมลกัษณะ

ของห้องพกัเป็นห้องดีลกัซ์ 1 ห้องนอน ขนาดพื้นท่ีใช้สอยของห้องพกัท่ีตอ้งการ ระหวา่ง 40 - 45 

ตารางเมตร มีงบประมาณในการเช่าห้องพกัรายเดือนระหว่าง 30,000 – 35,000 บาท มีระยะเวลา 

ท่ีใช้พิจารณาท่ีพกั ก่อนตดัสินใจเข้าพกัตํ่ากว่า 1 เดือน มีงบประมาณในการเช่าห้องพกัรายวนั

ระหวา่ง 1,000 - 1,300 บาท และตดัสินใจเลือกท่ีพกัดว้ยตนเอง 
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1.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 1.4.1 ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการตัดสินใจของชาว

ญี่ปุ่ นในการเลือกพักที่โรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อําเภอศรีราชา จังหวัดชลบุรี ด้วยสถิติสหสัมพนัธ์

แบบเพียร์สัน (Pearson’s product moment correlation) สรุปได ้ดงัน้ี 

  สมมติฐานท่ี 1 พฤติกรรมการเลือกท่ีพักเก่ียวกับลักษณะของห้องพักมี

ความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลของชาวญ่ีปุ่นในการเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา 

จงัหวดัชลบุรี ผลจากการทดสอบสมมติฐานพบว่า โดยรวมมีความสัมพนัธ์ทางบวกในระดับ

ค่อนขา้งสูง อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

  สมมติฐานท่ี 2 พฤติกรรมการเลือกท่ีพกัเก่ียวกับขนาดพื้นท่ีใช้สอยของ

ห้องพกัท่ีต้องการมีความสัมพนัธ์กับปัจจยัส่วนบุคคลของชาวญ่ีปุ่นในการเลือกพกัท่ีโรงแรม 

แปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ผลจากการทดสอบสมมติฐานพบวา่ โดยรวมมีความสัมพนัธ์

ทางบวกในระดบัค่อนขา้งสูง อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

  สมมติฐานท่ี 3 พฤติกรรมการเลือกท่ีพกัเก่ียวกับงบประมาณในการเช่า

ห้องพกัรายเดือนมีความสัมพันธ์กับปัจจยัส่วนบุคคลของชาวญ่ีปุ่นในการเลือกพักท่ีโรงแรม 

แปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จังหวดัชลบุรี ผลจากการทดสอบสมมติฐานพบว่า โดยรวมมี

ความสัมพนัธ์ทางบวกในระดบัค่อนขา้งสูง อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 สอดคลอ้งกบั

สมมติฐานท่ีตั้งไว ้   

  สมมติฐานท่ี 4 พฤติกรรมการเลือกท่ีพกัเก่ียวกบัระยะเวลาท่ีใช้พิจารณาท่ี

พกัก่อนตดัสินใจเขา้พกัมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลของชาวญ่ีปุ่นในการเลือกพกัท่ีโรงแรม

แปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ผลจากการทดสอบสมมติฐานพบวา่ โดยรวมมีความสัมพนัธ์

ทางบวกในระดับค่อนข้างสูง อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.01 สอดคล้องกับสมมติฐาน 

ท่ีตั้งไว ้

  สมมติฐานท่ี 5 พฤติกรรมการเลือกท่ีพกัเก่ียวกับงบประมาณในการเช่า

ห้องพกัรายวนั มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลของชาวญ่ีปุ่นในการเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิค

พาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ผลจากการทดสอบสมมติฐานพบว่า โดยรวมมีความสัมพนัธ์

ทางบวกในระดับค่อนข้างสูง อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.01 สอดคล้องกับสมมติฐาน 

ท่ีตั้งไว ้

 

 



75 
 

  สมมติฐานท่ี 6 พฤติกรรมการเลือกท่ีพกัเก่ียวกบับุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจเลือกท่ีพกัมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลของชาวญ่ีปุ่นในการเลือกพกัท่ีโรงแรม 

แปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ผลจากการทดสอบสมมติฐานพบวา่ โดยรวมมีความสัมพนัธ์

ทางบวกในระดับค่อนข้างสูง อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.01 สอดคล้องกับสมมติฐาน 

ท่ีตั้งไว ้ 

 1.4.2 ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกทีพ่ักกับส่วนประสมการตลาดที่มี

ผลต่อการตัดสินใจของชาวญี่ปุ่นในการเลือกพักที่โรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อําเภอศรีราชา จังหวัด

ชลบุรี ดว้ยสถิติสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson’s product moment correlation) สรุปได ้ดงัน้ี 

สมมติฐานท่ี 1 พฤติกรรมการเลือกท่ีพักเก่ียวกับลักษณะของห้องพักมี

ความสัมพนัธ์กับส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของชาวญ่ีปุ่นในการเลือกพกัท่ี

โรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ผลจากการทดสอบสมมติฐานพบวา่ โดยรวมมี

ความสัมพนัธ์ทางบวกในระดับปานกลาง อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.01 เน่ืองจากมีค่า

สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน เท่ากบั .428 สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานท่ี 2 พฤติกรรมการเลือกท่ีพกัเก่ียวกับขนาดพื้นท่ีใช้สอยของ

ห้องพกัท่ีตอ้งการมีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของชาวญ่ีปุ่นใน

การเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ผลจากการทดสอบสมมติฐาน

พบวา่ โดยรวมมีความสัมพนัธ์ทางบวกในระดบัค่อนขา้งตํ่า อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

เน่ืองจากมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน เท่ากบั .344 สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานท่ี 3 พฤติกรรมการเลือกท่ีพกัเก่ียวกบังบประมาณในการเช่าหอ้งพกั

รายเดือนมีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของชาวญ่ีปุ่นในการเลือก

พกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ผลจากการทดสอบสมมติฐานพบวา่ โดยรวมมี

ความสัมพนัธ์ทางบวกในระดบัค่อนขา้งตํ่า อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 เน่ืองจากมีค่า

สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน เท่ากบั .311 สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานท่ี 4 พฤติกรรมการเลือกท่ีพกัเก่ียวกบัระยะเวลาท่ีใชพ้ิจารณาท่ีพกั 

ก่อนตดัสินใจเขา้พกัมีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของชาวญ่ีปุ่น

ในการเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิค าร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ผลจากการทดสอบสมมติฐาน

พบวา่ โดยรวมมีความสัมพนัธ์ทางบวกในระดบัค่อนขา้งตํ่า อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

เน่ืองจากมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน เท่ากบั .299 สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
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สมมติฐานท่ี 5 พฤติกรรมการเลือกท่ีพกัเก่ียวกบังบประมาณในการเช่าหอ้งพกั

รายวนั มีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของชาวญ่ีปุ่นในการเลือกพกั

ท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ผลจากการทดสอบสมมติฐานพบวา่ โดยรวมมี

ความสัมพนัธ์ทางบวกในระดบัค่อนขา้งตํ่า อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 เน่ืองจากมีค่า

สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน เท่ากบั .341 สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 สมมติฐานท่ี 6 พฤติกรรมการเลือกท่ีพกัเก่ียวกบับุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจเลือกท่ีพกั มีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของชาวญ่ีปุ่นใน

การเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ผลจากการทดสอบสมมติฐาน

พบวา่ โดยรวมมีความสัมพนัธ์ทางบวกในระดบัค่อนขา้งตํ่า อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

เน่ืองจากมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน เท่ากบั .267 สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 

2.  อภิปรายผล 

 

 ปัจจยัท่ีสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจของชาวญ่ีปุ่นในการเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค 

อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี มีประเด็นสาํคญันาํมาอภิปรายผลได ้ดงัน้ี 

 2.1 ข้อมูลทั่วไป พบว่า ชาวญ่ีปุ่นในการเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา 

จงัหวดัชลบุรี ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหวา่ง 31-40 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีสมาชิก

ในครอบครัว ระหวา่ง 2 – 4 คน อาชีพพนกังานประจาํ/Sub – Contract สถานท่ีทาํงาน อ่ืนๆ ผลการ

ทดสอบสมมติฐานเพื่อหาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการตดัสินใจของชาว

ญ่ีปุ่นในการเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี โดยรวมมีความสัมพนัธ์

ทางบวกในระดบัค่อนขา้งสูง สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ อรุณี ลอ้มเศรษฐี (2554) ทาํการศึกษาปัจจยั

ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของนกัท่องเท่ียวต่างชาติ ในการเลือกใชบ้ริการท่ีพกัในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลการวิจยัพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีภูมิลาํเนาอยูใ่นทวีปอเมริกา มีอาย ุ25 – 35 ปี 

จบการศึกษาตํ่ากวา่ปริญญาตรี อาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน สถานภาพโสด มีรายได ้40,001 – 

50,000 บาท ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริการท่ีพกัของนกัท่องเท่ียว 

เรียงลาํดบัจากปัจจยัท่ีมีผลมากไปหาปัจจยัท่ีมีผลนอ้ย ไดแ้ก่ ดา้นท่ีพกัและการบริการ ดา้นสถานท่ี

หรือช่องทางจดัจาํหน่าย ด้านพนกังานให้บริการและดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ

บริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นราคา และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ อิศรา ตนัตราภรณ์ 

(2551) การตดัสินใจเลือกท่ีพกัอาศยัประเภทอพาร์ทเมนทข์องประชาชนในตาํบลหนองปรือ อาํเภอ

บางละมุง จงัหวดัชลบุรี ผลการวิจยัพบวา่ ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
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ตดัสินใจเลือกท่ีพกัอาศยัประเภทอพาร์ทเมนท ์พบวา่ เพศ อาย ุการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน

ต่างกนั ทาํให้มีการตดัสินใจเลือกท่ีพกัอาศยัท่ีแตกต่างกนัท่ีระดบันยัสําคญั 0.05 และสอดคลอ้งกบั

งานวิจัยของ ธัญญารัตน์ บุญต่อ (2552) ทําการศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของ

ผูใ้ชบ้ริการโรงแรม เวสติน แกรนด์สุขุมวิท ผลการวจิยัพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มี

อายุระหว่าง 41 – 60 ปี มีสถานภาพสมรสแล้ว สัญชาติอยู่ในทวีปเอเชีย ประกอบอาชีพพนักงาน

เอกชน รายไดอ้ยูร่ะหวา่ง 140,001 – 210,000 บาท วตัถุประสงคข์องการเขา้พกัมีลกัษณะการเขา้พกั

โดยมาทาํธุรกิจส่วนตวั การศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี สําหรับการศึกษาความคิดเห็นต่อปัจจยั

คุณภาพการบริการดา้นความจงรักภกัดีของลูกคา้ท่ีเขา้พกัท่ีโรงแรมฯ โดยรวมอยูใ่นระดบัใชบ้ริการ 

หรือแนะนาํ เน่ืองจากโรงแรมฯ อยูใ่นแหล่งธุรกิจ และมีคู่แข่งมากมาย โรงแรมฯ จึงตอ้งทาํกลยุทธ์

การตลาดท่ีแตกต่างออกไปเพื่อดึงลูกคา้ใหก้ลบัมาใชบ้ริการซํ้ า 

 3.2  ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกที่พัก พบว่า ในภาพรวมอยู่ใน

ระดับมาก ส่วนใหญ่ให้ความสําคัญด้านท่ีตั้ งของท่ีพกัอาศยัเก่ียวกับโรงแรมอยู่ใจกลางเมือง /

สถานท่ีท่องเท่ียว /ร้านอาหาร/โรงพยาบาล และแหล่งชอ้ปป้ิงมาก รองลงมา ดา้นลกัษณะของท่ีพกั

อาศยัใหค้วามสําคญัโรงแรมมีส่ิงอาํนวยความสะดวกทั้งภายในหอ้งพกั และภายนอก เช่น เคร่ืองซกัผา้ 

ครัว เคร่ืองใช้ไฟฟ้า ฟิตเนส ซาวน่า และท่ีจอดรถ ครบครันมาก ด้านลักษณะทางกายภาพให้

ความสําคญัมีระบบรักษาความปลอดภยัท่ีเช่ือถือไดม้าก ทั้งกลอ้งวงจรปิด/คียก์าร์ดเขา้-ออก และ

พนกังานรักษาความปลอดภยั ดา้นกระบวนการให้บริการ ให้ความสําคญัมีการให้บริการ อยา่งเท่า

เทียมกนั รองลงมา มีมาตรฐานการบริหารจดัการท่ีพกัอาศยัอยา่งเป็นระบบ ดา้นราคาใหค้วามสาํคญั

ห้องพักและส่ิงอํานวยความสะดวกของโรงแรม เหมาะสมกับราคาท่ีจ่าย ด้านบุคลากรให้

ความสาํคญัพนกังานมีความรู้ความเขา้ใจ และทกัษะการบริการเป็นอยา่งดี พนกังานมีความสามารถ

ในการแกปั้ญหาเป็นอยา่งดีและดา้นการส่งเสริมการตลาดให้ความสําคญัมีรายการส่งเสริมการขายมี

ส่วนลดค่าหอ้งพกั สาํหรับลูกคา้รายวนั และรายเดือน สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ อิศรา ตนัตราภรณ์ 

(2551) การตดัสินใจเลือกท่ีพกัอาศยัประเภทอพาร์ทเมนทข์องประชาชนในตาํบลหนองปรือ อาํเภอ

บางละมุง จงัหวดัชลบุรี ผลการวิจยัพบวา่ ประชาชนตดัสินใจเลือกท่ีพกัอาศยัประเภทอพาร์ทเมนท ์

ให้ความสําคญัช่องทางการจดัจาํหน่ายมากท่ีสุด เก่ียวกบัมีท่ีจอดรถสะดวกสบายเพียงพอ รองลงมา 

ดา้นกระบวนการบริการให้ความสําคญัมีบริการรักษาความปลอดภยัต่อชีวิต และทรัพยสิ์น และ

ด้านทําเลท่ีตั้ งสภาพแวดล้อม ให้ความสําคัญมีความสะดวกในการเดินทางมาพักอาศัย และ

สอดคล้องกบังานวิจยัของ ธัญญารัตน์ บุญต่อ (2552) ทาํการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความพึง

พอใจของผูใ้ชบ้ริการ โรงแรม เวสติน แกรนดสุ์ขุมวทิ ผลการวจิยัพบวา่ คุณภาพการบริการโดยรวม 

ลูกคา้มีความพึงพอใจโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เน่ืองมาจากการศึกษาลูกคา้ให้ความสาํคญัดา้นสถาน
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ท่ีตั้งของโรงแรมมีความสะดวกสบายในการเดินทาง มากท่ีสุดสามารถรองรับการเขา้มาทาํธุรกิจ 

และการท่องเท่ียวไดเ้ป็นอยา่งดี รวมถึงห้องพกัท่ีสะอาด ส่ิงอาํนวยความสะดวกครบครัน การแต่ง

กายของพนักงานสวยงามเหมาะสม ลูกคา้เช่ือถือในด้านความรู้และทกัษะในการให้บริการของ

พนกังาน รวมทั้งเช่ือถือในภาพพจน์ช่ือเสียงของโรงแรม และไดรั้บกระบวนการตอบสนองในดา้น

การบริการท่ีดีจากพนกังานท่ีไดรั้บการฝึกฝนทกัษะการบริการมาเป็นอยา่งดี รวมทั้งการไดรั้บการ

ตอบสนองการบริการดว้ยอธัยาศยั ไมตรีท่ีดีมีความเต็มใจในการให้บริการพร้อมทั้งรอยยิ้ม ท่ีน่า

ประทบัใจ ในดา้นของความปลอดภยั ลูกคา้มีความมัน่ใจในตวัพนักงานท่ีสามารถบริการและให้

ความช่วยเหลือไดเ้ป็นอยา่งดี หากเกิดเหตุการณ์ไม่คาดคิดข้ึนในขณะเขา้พกั และในดา้นความใส่ใจ 

ลูกคา้รับรู้ไดถึ้งความใส่ใจท่ีไดรั้บจากพนกังานและโรงแรมฯ ท่ีมีความใส่ใจในดา้นความแตกต่าง

เฉพาะบุคคลทาํให้ลูกคา้รับรู้ไดถึ้งความพิเศษท่ีไดรั้บจากการเขา้พกั และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ 

อริสรา มนัสเสวี (2556) การศึกษาการพฒันาเวบ็แอพพลิเคชนัโดยอาศยัระบบการสนับสนุนและ

ตดัสินใจเพื่อเลือกท่ีอยูอ่าศยัสําหรับชาวญ่ีปุ่น: กรณีศึกษาอาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ผลการวจิยั

พบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกท่ีอยูอ่าศยัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ราคาท่ีพกั รองลงมา ประเภทของ

ท่ีพกั ส่ิงอาํนวยความสะดวกครบครัน ความใกลต้ลาด หรือซุปเปอร์ มาร์เก็ต และการเขา้ถึงบริการ

สาธารณะอยา่งโรงพยาบาล ร้านอาหาร หรือสวนสาธารณะ  

 3.3 พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกที่พัก พบวา่ ชาวญ่ีปุ่นส่วนใหญ่มีพฤติกรรมลกัษณะ

ของห้องพกัเป็นห้องดีลกัซ์ 1 ห้องนอน ขนาดพื้นท่ีใช้สอยของห้องพกัท่ีตอ้งการ ระหวา่ง 40 - 45 

ตารางเมตร มีงบประมาณในการเช่าห้องพกัรายเดือนระหวา่ง 30,000 – 35,000 บาท มีระยะเวลาท่ี

ใชพ้ิจารณาท่ีพกั ก่อนตดัสินใจเขา้พกัตํ่ากวา่ 1 เดือน มีงบประมาณในการเช่าหอ้งพกัรายวนัระหวา่ง 

1,000 - 1,300 บาท และตดัสินใจเลือกท่ีพกัด้วยตนเอง ผลการทดสอบสมมติฐานเพื่อหาความสัมพนัธ์

ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกท่ีพกักบัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของชาวญ่ีปุ่นใน

การเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี พบว่า โดยรวมมีความสัมพนัธ์

ทางบวกในระดบัค่อนขา้งตํ่า สอดคล้องกบังานวิจยัของ ศศิโสม ดวงรักษา (2558) เปรียบเทียบปัจจยั

และพฤติกรรมท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรมระดบั 4-5 ดาว ของนกัท่องเท่ียว

ชาวไทยและชาวต่างชาติ ในเขตเมืองพัทยาจังหวดั ชลบุรี ผลการวิจัยพบว่า นักท่องเท่ียว

ชาวต่างชาติและนักท่องเท่ียวชาวไทยมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดบั 4-5 ดาว ราคา

ห้องพกัต่อวนัท่ีเคยใช้บริการในภาพรวมแตกต่างกนั ทั้งน้ีเน่ืองจากนักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีเคยใช้

บริการห้องพกัราคามากกวา่ 6,000 บาท และนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีเคยใช้บริการห้องพกัราคา

มากกว่า 7,000 บาท ย่อมให้ความสําคญั และมีความคาดหวงัต่อส่ิงอาํนวยความสะดวก และการ

รักษาความปลอดภยัวา่บริการท่ีไดรั้บยอ่มสะดวก และปลอดภยักวา่ท่ีจะพกัห้องพกัในระดบัราคา 
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1,001-2,000 บาท 2,001 - 3,000 บาท และ 3,001 - 4,000 บาท ซ่ึงนักท่องเท่ียวชาวไทยและ

ชาวต่างชาติให้ความสําคญัต่อการรับรู้คุณภาพการบริการของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี

อิทธิพลต่อการเลือกใชโ้รงแรมในเร่ืองระบบการรักษาความปลอดภยัสูงสุดของโรงแรม ทั้งภายใน

บริเวณโรงแรม มีลานจอดรถยนต์ท่ีเพียงพอต่อความตอ้งการ มีระบบโครงสร้างของตึกท่ีมัน่คง

ปลอดภยัได้มาตรฐาน บริเวณรอบๆ โรงแรมมีความสะอาด มีการพฒันาปรับปรุงการบริการท่ี

สะดวก รวดเร็ว พนกังานแต่งกายและมีกริยาสุภาพ มีความกระตือรือร้นในการทาํงาน ดูแลเอาใจใส่

และเต็มใจให้บริการ พนกังานมีความรู้ความสามารถในการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัโรงแรมไดเ้ป็นอยา่งดี 

ในภาพรวมนกัท่องเท่ียวท่ีตอ้งการเขา้พกัโรงแรมระดบั 4-5 ดาว ทั้งน้ีเน่ืองมาจากโรงแรมมีบริการ

ไดม้าตรฐานจดัว่าดีเยี่ยมท่ีสุด ดงันั้น ในการให้บริการคุณภาพของห้องพกั ส่ิงอาํนวยความสะดวก 

ระบบการรักษาความปลอดภยั อาหารและเคร่ืองด่ืมยอ่มมีการตรวจสอบก่อนท่ีจะมาให้บริการแก่

ลูกค้า โดยนักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีรู้จกัโรงแรมจากโฆษณาทางโทรทศัน์ เอกสาร แผ่นพบั และ

โฆษณาผ่านทางมือถือ Tablet อินเทอร์เน็ต เช่น Facebook Twitter มีการตดัสินใจเลือกใช้บริการ

โรงแรมท่ีรู้จกัโรงแรมจากเพื่อน หรือคนท่ีเคยมาใชบ้ริการ  

 

3.  ข้อเสนอแนะ 

  

3.1 ข้อเสนอแนะจากผลการศึกษาคร้ังนี ้  

 3.1.1 ด้านกระบวนการให้บริการ ผูท่ี้เก่ียวขอ้งกบัโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรี

ราชา จงัหวดัชลบุรี ควรมีการให้บริการลูกคา้อยา่งเท่าเทียมกนั ควรมีระบบการบริหารจดัการท่ีพกั

เป็นมาตรฐานมากข้ึนกว่าเดิม มีความรวดเร็วในการบริการมากข้ึน และควรสอบถามความคิดเห็น

ของลูกคา้อยา่งสมํ่าเสมอ เพื่อใชเ้ป็นตวัช้ีวดัผลจากการปรับปรุงดา้นบริการ 

 3.1.2 ด้านราคา ผูท่ี้เก่ียวข้องกับโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดั

ชลบุรี ควรกาํหนดราคาหอ้งพกัและจดัให้มีส่ิงอาํนวยความสะดวก เหมาะสมกบัราคาท่ีลูกคา้จ่ายไป 

ควรมีการกาํหนดราคาท่ีพกั และบริการต่างๆ อยา่งชดัเจน และควรมีป้ายเปรียบเทียบราคาห้องพกั

กบัแหล่งท่ีอ่ืนในศรีราชาแลว้ถูกกวา่มาก 

 3.1.3 ด้านบุคลากร ผูท่ี้เก่ียวขอ้งกบัโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดั

ชลบุรี ควรกาํหนดใหพ้นกังานมีความรู้ ความเขา้ใจ มีทกัษะการบริการเป็นอยา่งดีมากข้ึน พนกังาน

ควรมีความสามารถในการแกปั้ญหาเป็นอยา่งดี รวดเร็ว พนกังานควรท่ีสามารถส่ือสารภาษาญ่ีปุ่น 

และภาษาองักฤษเป็นอยา่งดี และมีการเรียนรู้อยา่งต่อเน่ือง 
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 3.1.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด ผูท่ี้เก่ียวข้องกับโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอ 

ศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ควรมีการจดัทาํสมาชิก VIP กบัโรงแรม เพื่อเป็นการส่งเสริมการขายใหลู้กคา้

ไดมี้ส่วนลดค่าหอ้งพกั ควรมีบริการเสริมท่ีพิเศษกวา่ลูกคา้ทัว่ไป สาํหรับลูกคา้ใชบ้ริการเขา้พกัแบบ

รายวนั ส่วนลูกค้ารายเดือน ควรจดักิจกรรมให้ลูกค้าในโรงแรมสามารถทาํร่วมกันได้ เช่นจดั

แข่งขนักอล์ฟการกุศล เพื่อนาํเงินไปบริจาค หรือกิจกรรมสังสรรค์ในงานวนัข้ึนปีใหม่ เพื่อลูกคา้

เกิดความประทบัใจ และนาํไปบอกต่อยงัเพื่อน หรือครอบครัวเพื่อเป็นการประชาสัมพนัธ์โรงแรม

ไปในตวั 

3.2 ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 

  ขอ้เสนอแนะคร้ังต่อไป ควรทาํการศึกษาเพิ่มเติมดงัต่อไปน้ี   

 3.2.1 ควรมีการศึกษาประเมินส่ิงอาํนวยความสะดวกการใช้ประโยชน์หลงัจาก

การเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี 

 3.2.2 ควรมีการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกพกัท่ีโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค 

อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี 

 3.2.3 ควรมีการศึกษาความคาดหวงัของชาวญ่ีปุ่นท่ีมาใช้บริการพกัท่ีโรงแรม 

แปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี 
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เร่ือง ปัจจัยทีสั่มพนัธ์กบัการตัดสินใจของชาวญี่ปุ่ นในการเลอืกพกั 

ทีโ่รงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จังหวดัชลบุรี 

---------------------------------------------------------------------- 

 

แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาค้นควา้อิสระ ระดับปริญญาโท หลักสูตร

บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชาวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช เก็บขอ้มูล 

เพื่อศึกษา  

 

คําช้ีแจง   

1. แบบสอบถามฉบบัน้ี สําหรับชาวญ่ีปุ่น ผูป้ระสานงาน และเอเจนซ่ี ในการเลือกพกัท่ี

โรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี 

2. แบบสอบถามชุดน้ีแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ประกอบดว้ย 

ส่วนท่ี 1  แบบสอบถามขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนท่ี 2  แบบสอบถามเก่ียวกบัความเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด  

ส่วนท่ี 3  แบบสอบถามขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการตดัสินใจ  

ส่วนท่ี 4  ขอ้คิดเห็น และขอ้เสนอแนะ 

 

โปรดพิจารณาข้อคาํถาม และโปรดตอบให้ครบถ้วนทุกข้อตามความเป็นจริง เพื่อให้

การศึกษาคร้ังน้ีมีผลสรุปท่ีน่าเช่ือถือ และสามารถนําไปใช้ได้อย่างแท้จริง ข้อมูลท่ีได้มาจาก

แบบสอบถามจะเป็นความลบัและไม่มีผลกระทบต่อผูห้น่ึงผูใ้ด ขอให้ท่านตอบอย่างอิสระตาม

ความเป็นจริง 

           

ขอบพระคุณในการใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถามมา ณ โอกาสน้ี 

 

 

                  นางสาวญาปวณ์ีรัชต ์สุขศรีมล 

               นิสิตปริญญาโท หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

                        สาขาวชิาวทิยาการจดัการ 

               มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช
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ส่วนที ่1:  ข้อมูลทัว่ไป (General Information) 

 

คําช้ีแจง  โปรดทาํเคร่ืองหมาย   ลงใน    โดยพิจารณาเลือกเพียงคาํตอบเดียวหรือเติมคาํใน

ช่องวา่งใหต้รงกบัความเป็นจริงมากท่ีสุด 

 

1.  เพศ 

   ชาย   หญิง 

2.  อาย ุ

   21-30 ปี   31-40 ปี   41-50 ปี   51 ปีข้ึนไป 

3.  ระดบัการศึกษา 

   ตํ่ากวา่ปริญญาตรี     ปริญญาตรี   ปริญญาโท   ปริญญาเอก 

4.  สมาชิกในครอบครัว 

   อยูค่นเดียว        2-4 คน        5-7 คน   7 คนข้ึนไป 

5.  อาชีพ 

   นกัเรียน/ นกัศึกษา    นกัธุรกิจ/ นกัลงทุน 

   วศิวกร/ สถาปนิก/ นกัออกแบบ    พนกังานประจาํ / Sub – Contract  

   พอ่บา้น/ แม่บา้น    เกษียณอาย ุ    

6.  สถานท่ีทาํงาน 

   นิคมอุตสาหกรรมอีสเทร์ิน ซีบอร์ด   นิคมป่ินทอง........ 

   นิคมแหลมฉบงั    นิคมบ่อวนิ......... 

   นิคมอมตะ ซิต้ี    นิคม.................................................. 
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ส่วนที ่2:  ความเห็นเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจเลอืกทีพ่กั 

 

 ท่านคิดวา่ขอ้มูลในดา้นธุรกิจบริการต่อไปน้ีมีความสําคญัและมีผลต่อการตดัสินใจเลือก

ท่ีพกัอาศยัของท่านมากนอ้ยเพียงใด 
 

คําช้ีแจง  โปรดทาํเคร่ืองหมาย   ในช่องวา่งท่ีตรงกบัท่านมากท่ีสุด 

ความหมายระดบัของการประเมิน  1 = นอ้ยท่ีสุด 2 = นอ้ย 3 = ปานกลาง 4 = มาก 5 = มากท่ีสุด 

รายการ 
ระดับความสําคัญ 

5 4 3 2 1 

ด้านลกัษณะของทีพ่กัอาศัย (Product) 

7. ท่านรู้จกัช่ือเสียง และระดบัของโรงแรมแปซิฟิคพาร์คมากเพียงใด        

8. มีหอ้งพกัใหเ้ลือกหลายขนาด และหลายระดบัตามท่ีตอ้งการ      

9. โรงแรมมีส่ิงอาํนวยความสะดวกทั้งภายในหอ้งพกั และภายนอก  

เช่น เคร่ืองซกัผา้, ครัว, เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า, ฟิตเนส, ซาวน่า และท่ีจอดรถ 

ครบครันมาก 

     

ด้านราคา (Price) 

10. หอ้งพกัและส่ิงอาํนวยความสะดวกของโรงแรม เหมาะสมกบั 

ราคาท่ีจ่าย 
     

11. เม่ือเปรียบเทียบราคาหอ้งพกั กบัท่ีอ่ืนในศรีราชาแลว้ถูกกวา่มาก      

12. มีการกาํหนดราคาท่ีพกั และบริการต่างๆอยา่งชดัเจน      

ด้านทีต่ั้งของทีพ่กัอาศัย (Place) 

13. การเดินทางจากโรงแรมไปท่ีทาํงานสะดวกมาก      

14. ภูมิทศัน์โดยรอบของโรงแรมอาศยัสวยงาม และสะอาดมาก      

15. โรงแรมอยูใ่จกลางเมือง /สถานท่ีท่องเท่ียว /ร้านอาหาร/โรงพยาบาล 

และแหล่งชอ้ปป้ิงมาก 
     

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

16. มีรายการส่งเสริมการขายใหท้ราบอยา่งสมํ่าเสมอ       

17. มีส่วนลดค่าหอ้งพกั สาํหรับลูกคา้รายวนั และรายเดือน      

18. มีบริการเสริมพิเศษ สาํหรับลูกคา้รายวนั และรายเดือน 
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รายการ 
ระดับความสําคัญ 

5 4 3 2 1 

ด้านบุคลากร (People) 

19. พนกังานมีความรู้ความเขา้ใจ และทกัษะการบริการเป็นอยา่งดี      

20. พนกังานมีความสามารถในการแกปั้ญหาเป็นอยา่งดี      

21. มีพนกังานท่ีสามารถส่ือสารภาษาญ่ีปุ่น และภาษาองักฤษเป็นอยา่งดี      

ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) 

22. มีความรวดเร็วในการบริการมาก      

23. มีมาตรฐานการบริหารจดัการท่ีพกัอาศยัอยา่งเป็นระบบ      

24. มีการใหบ้ริการ อยา่งเท่าเทียมกนั      

ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

25. มีความพร้อมในการนาํเสนอ เยีย่มชมหอ้งพกั หอ้งสัมมนา  

เป็นอยา่งมาก 
     

26. มีความสะอาดของท่ีพกัอาศยั หอ้งพกั และรอบนอกอาคารมาก      

27. มีระบบรักษาความปลอดภยัท่ีเช่ือถือไดม้าก ทั้งกลอ้งวงจรปิด/ 

 คียก์าร์ดเขา้-ออก และพนกังานรักษาความปลอดภยั 
     

 

ส่วนที ่3:  พฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกทีพ่กั 
 

28.  ลกัษณะของหอ้งพกัท่ีท่านตอ้งการ 

     หอ้งสตูดิโอ         หอ้งดีลกัซ์ 1หอ้งนอน    หอ้งสูท 1 หอ้ง 1 หอ้งนัง่เล่น 

      หอ้งสูท 2 หอ้งนอน 1 หอ้งนัง่เล่น              อ่ืนๆ โปรดระบุ (________) 

29.  ขนาดพี้นท่ีใชส้อยของหอ้งพกัท่ีท่านตอ้งการ 

    25 - 30 ตารางเมตร            40 - 45 ตารางเมตร        60 - 80 ตารางเมตร  

     90 - 110 ตารางเมตร          มากกวา่ 110 ตารางเมตร 
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30.  งบประมาณในการเช่าหอ้งพกัรายเดือนของท่าน 

      30,000 – 35,000 บาท       40,000 – 45,000 บาท      50,000 - 55,000 บาท  

      60,000 บาท ข้ึนไป             อ่ืนๆ โปรดระบุ (____________________) 

31.  ระยะเวลาท่ีใชพ้ิจารณาท่ีพกั ก่อนตดัสินใจเขา้พกั 

      ตํ่ากวา่ 1 เดือน            1-3 เดือน               4-6 เดือน            มากกวา่ 6 เดือน 

32. งบประมาณในการเช่าหอ้งพกัรายวนัของท่าน 

       1,000 - 1,300 บาท      1,500 – 1,800 บาท       1,900 - 2,200 บาท  

      2,500 บาท ข้ึนไป          อ่ืนๆ โปรดระบุ (____________________) 

33.  บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกท่ีพกั 

       ตดัสินใจดว้ยตวัเอง       คู่สมรส บิดา มารดา         หวัหนา้งาน หรือบริษทั 

      อ่ืนๆ โปรดระบุ 

 

ส่วนที ่4:  ข้อคิดเห็น หรือข้อเสนอแนะ 

 

......................................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................................... 

 

 

ขอขอบพระคุณในความร่วมมือกรอกแบบสอบถาม 
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第1部： 一般情報（General Information） 

 

説明  事実に最も近い回答１つを選択し、  内に✓マークを付るか、空欄に回

 答を記入してください。 

 

1. 性別 

   男性     女性 

2. 年齢 

  21～30歳   31～40歳    41～50歳        51歳以上 

3. 学歴 

  大学未満    大学      大学院修士課程  大学院博士課

程 

4. 家族 

  1人        2～4 人      5～7 人     7 人超 

5. 職業 

  学生    事業家/ 投資家 

  エンジニア/ 建築家/ デザイナー  会社員/ 下請け 

  主夫/ 主婦    定年退職    

6. 勤務地 

    イースタンシーボード工業団地    ピントン工業団地  . 

    レムチャバン工業団地    ボーウィン工業団地  . 

    アマタシティー工業団地    ..................................................工業団地 
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第2部： 宿泊場所の決定に影響を与えるマーケティング要因に関する考え 

 

 以下に挙げるサービス内容に関する項目は、あなたが宿泊場所を決定する

際にどれぐらいの重要性または影響力を持つと考えますか。 

 

説明  あなたの考えに最も近い数字の回答欄にマークを付けてください。 

 

評価基準の説明    1＝最も低い 2＝低い 3＝普通 4＝高い 5＝最も高い 
 

質問事項 
重要性 

5 4 3 2 1 

宿泊場所の特徴について（Product） 

7. パシフィックパークホテルの評判やグレードについての

あなたの認知度。 
     

8. 客室はあらゆる希望に添えるよう様々な広さやグレード

の部屋がある。 
     

9. ホテル客室の内外を問わず、洗濯機やキッチン、電気機

器やジム、サウナ、駐車場といった設備が充実している。 
     

金額について（Price） 

10. ホテルの客室や施設が料金に見合っている。      

11. シラチャーの他の宿泊施設と比較して料金が格段に安い。      

12. 宿泊料金や各種サービス料金の設定が明確である。      

宿泊場所の立地について（Place） 

13. ホテルから仕事先への交通がとても便利である。      

14. ホテル周辺の景観が美しくまたとても清潔である。      

15. ホテルが観光地/飲食店/病院/ショッピングスポットなど

のある町の中心部に位置している。 
     

プロモーションについて（Promotion） 

16. 定期的にキャンペーン情報の通知がある。      

17. デイリーまたはマンスリー利用客への宿泊割引がある。      

18. デイリーまたはマンスリー利用客への特別プロモーショ

ンがある。 
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質問事項 
重要性 

5 4 3 2 1 

人材について（People） 

19. 従業員がサービスに対する豊富な知識や理解、スキルを

備えている。 
     

20. 従業員が高い問題解決能力を備えている。      

21. 日本語や英語での対応が可能なスタッフがいる。      

サービス提供手順について（Process） 

22. サービスの提供が大変迅速である。      

23. 客室管理には基準を設けており体系的に行われている。      

24. サービスの提供が公平に行われている。      

物理的特徴について（Physical Evidence） 

25. 客室やセミナー室はいつでも案内や見学が行えるように

準備が整っている。 
     

26. 宿泊施設館内や客室、建物周辺が清潔である。      

27. 防犯カメラ/入退室用キーカードや警備スタッフなど、信

頼性の高い安全管理システムが備わっている。 
     

  

第3部： 宿泊場所の決定について 

 

28. あなたが希望する客室のタイプ 

      スタジオルーム          １ベッドルームのデラックスルーム 

    1ベッドルーム、1リビングルームのスイートルーム    

     2ベッドルーム、1リビングルームのスイートルーム  

     その他（ご記入ください）（___________________） 

29. あなたが希望する客室の広さ 

      25～30平米             40～45平米         60～80平米 

      90～110平米            110平米超 
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30.マンスリールーム宿泊時の予算 

       30,000～35,000バーツ          40,000～45,000バーツ      

   50,000～55,000バーツ         60,000バーツ以上          

    その他 ご記入ください。（_______________） 

31. 宿泊場所を決定するまでに要する期間   

        1ヶ月未満              1～3ヶ月          

   4～6 ヶ月               6ヶ月超 

32. デイリールーム宿泊時の予算 

       1,000-1,300バーツ        1,500-1,800バーツ    

    1,900-2,200バーツ    2,500バーツ以上  

   その他（ご記入ください）（____________________） 

33. 宿泊場所の決定に影響力のある人物 

       自分自身で決定する           配偶者、父親、母親    

   職場の上司または会社    その他 ご記入ください。（_____） 

 

第4部： ご意見またはご提案 

 

......................................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................................... 

 

 

アンケートにご協力いただきありがとうございました。 
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ประวตัิผู้ศึกษา 

 

 

ช่ือ นางสาวญาปวณ์ีรัชต ์ สุขศรีมล 

วนั เดือน ปีเกดิ 30 กรกฎาคม 2515 

สถานทีเ่กดิ จงัหวดันครนายก 

ประวตัิการศึกษา ศิลปศาสตรบณัฑิต (การท่องเท่ียวโรงแรม)  

 มหาวทิยาลยัราชภฎัสวนดุสิต พ.ศ. 2536 

สถานทีท่าํงาน โรงแรม แปซิฟิคพาร์ค อาํเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี 

ตําแหน่ง ผูจ้ดัการฝ่ายห้องพกั 
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	1.2  ประเภทของธุรกิจโรงแรม
	การจัดแบ่งประเภทของที่พักแรมหรือโรงแรมแตกต่างกันออกไปตามวัตถุประสงค์ ในการจัดประเภทซึ่งอาจขึ้นอยู่กับทำเลที่ตั้ง การเข้าพักอาศัยของแขก การบริหารงาน การจัดบริการแก่แขก หรือขึ้นอยู่กับองค์ประกอบอื่นๆ ดังนั้น การจัดแบ่งประเภทของที่พักแรมจึงไม่มีข้อยุติแน...
	เฮนคิน (Henkin, 1979) ได้จัดแบ่งโรงแรมออกเป็น 3 ประเภท
	1.  โรงแรมเพื่อการพาณิชย์ หรือโรงแรมแขกพักไม่ประจำ (Commercial or Transient Hotels) โรงแรมประเภทนี้มีมากกว่าประเภทอื่นๆ ทำเลที่ตั้งอยู่ในเมือง ทั้งนี้เพื่อความสะดวกในการติดต่อทำธุรกิจ แขกซึ่งพักในโรงแรมดังกล่าวแล้ว เป็นนักธุรกิจ นักท่องเที่ยว ที่มีวัต...
	2.  โรงแรมแขกพักประจำ (Residential Hotels) โรงแรมประเภทนี้มีวัตถุประสงค์ในการให้แขกเช่าพักอาศัยอยู่ประจำ มีบริการอาหารเช้า ซัก-รีดเสื้อผ้า ทำเลที่ตั้ง มักอยู่ในบริเวณชานเมืองเพื่อเหมาะแก่การเป็นที่พักอาศัย แต่ก็มีบางโรงแรมตั้งอยู่ใกล้ย่านธุรกิจ ทั้งนี...
	3.  โรงแรมรีสอร์ท (Resorts Hotel) โรงแรมประเภทนี้มักตั้งอยู่ในบริเวณที่ใกล้กับธรรมชาติ เช่น ชายทะเล น้ำตกหรือบริเวณภูเขา เพื่อให้แขกได้เกิดพักผ่อนอย่างเต็มที่ และสามารถสัมผัสกับธรรมชาติได้อย่างใกล้ชิด โรงแรมต้องจัดบริการต่างๆ เช่น ห้องอาหาร บริการซัก-...
	สุรีย์ เข็มทอง (2554) ได้แบ่งประเภทของโรงแรมตามระบบการดำเนินงาน ออกเป็น 2 กลุ่มใหญ่ คือ ประเภทโรงแรมอิสระ และประเภทโรงแรมในระบบเครือข่าย ซึ่งแต่ละประเภทมีลักษณะการบริหารงาน ดังนี้
	1.   โรงแรมแบบอิสระ ธุรกิจโรงแรมระบบอิสระ (Independent System) หมายถึง โรงแรมที่มีลักษณะการบริหารจัดการบุคคลใดบุคคลหนึ่ง หรือกลุ่มนักลงทุนใดกลุ่มหนึ่งเป็นเจ้าของโรงแรม และรับผิดชอบในการบริหารโรงแรมเอง โดยไม่มีความสัมพันธ์ทางธุรกิจใดๆ กับบุคคลหรือกลุ่ม...
	2.    โรงแรมระบบเครือข่าย ธุรกิจโรงแรมระบบเครือข่าย (Chain System) หมายถึงโรงแรมที่มีลักษณะของการบริหารภายใต้เครือข่ายธุรกิจโรงแรมเครือข่ายใดเครือข่ายหนึ่ง โดยการดำเนินงานของโรงแรมไม่ว่าจะเป็นในเรื่องการกำหนดนโยบายการบริหารจัดการในเรื่องต่างๆ ตลอดจนกา...
	2.1 เครือข่ายแบบแฟรนไชส์ (Franchise) คือ การลงทุนสร้างโรงแรมทำสัญญากับบริษัทโรงแรมแม่เพื่อที่จะได้ใช้ชื่อ แนวทางการดำเนินงานแบบมืออาชีพและสิทธิประโยชน์อื่นๆ ผู้ลงทุนจะถูกเรียกว่าแฟรนไชส์ซี (Franchisee) และบริษัทโรงแรมแม่จะถูกเรียกว่าแฟรนไชส์เซอร์ (Fr...
	2.2 เครือข่ายแบบสัญญาจัดการ (Management Contracts) เครือข่ายแบบ แฟรนไชส์อาจทำให้คุณภาพและมาตรฐานการบริการต่ำลงได้ง่าย เนื่องจากขาดการควบคุมจากบริษัทแม่ จึงทำให้เกิดเครือข่ายแบบทำสัญญาจัดการโดยบริษัทโรงแรมแม่เสนอที่จะเข้าไปทำการบริหารให้กับผู้ลงทุน โด...
	2.3 เครือข่ายแบบระบบรวมกลุ่มการตลาด (Consorita) หรือแบบรีเฟอร์รัล (Referral Organizations) เมื่อโรงแรมแบบเครือข่ายมีการเจริญเติบโตมากขึ้นทำให้โรงแรมแบบอิสระแข่งขันได้ยาก เนื่องจากโรงแรมแบบเครือข่ายมักจะมีการบริหารที่ได้มาตรฐานกว่า และยังมีระบบคอมพิวเ...
	จากการศึกษาแนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจโรงแรม ไม่ว่าจะแบ่งตามทำเลที่ตั้ง หรือแบ่งตามระบบการดำเนินการ ที่ผู้ประกอบธุรกิจได้วางแผนไว้ตั้งแต่แรกเริ่ม แต่สิ่งที่สำคัญที่ธุรกิจจะละเลยไม่ได้ คือ การบริการที่จะทำให้ผู้พักอาศัย พึงพอใจ ประทับใจ และกลับมาใช้บริการอย่...
	1.3  การจัดโครงสร้างในโรงแรม
	สุรีย์ เข็มทอง (2554: 1-17) จัดโครงสร้างการปฏิบัติงานในโรงแรมแบ่งได้เป็น  2 ลักษณะ คือ 1) การจัดโครงสร้างการปฏิบัติงานโดยใช้เกณท์ปริมาณการติดต่อและการให้บริการแก่แขก และ 2) การจัดโครงสร้างการปฏิบัติงานโดยใช้เกณท์รายรับ-รายจ่ายของโรงแรม ดังนี้
	1. การใช้เกณท์ปริมาณการติดต่อและให้บริการแก่แขก การจัดโครงสร้างการปฏิบัติงานโดยใช้เกณท์ปริมาณการติดต่อและให้บริการแก่แขก ประกอบด้วย
	1.1 การปฏิบัติงานในส่วนหน้าของโรงแรม (Front of the House) หมายถึงการปฏิบัติงานในพื้นที่หรือแผนกที่ทีแขกเข้ามาติดต่อด้วยโดยตรงในช่วงเวลาปกติ และพนักงานได้ให้บริการโดยตรงต่อแขกหรือผู้ใช้บริการเช่นกัน
	1.2 การปฏิบัติงานในส่วนหลังของโรงแรม (Back of the House) หรือส่วนสนับสนุนของโรงแรม หมายถึง การปฏิบัติงานในพื้นที่ หรือแผนกที่โดยปกติแล้วแขกไม่ได้ไปติดต่อด้วยโดยตรง
	ภาพที่ 2.1 การแบ่งพื้นที่การปฏิบัติงานส่วนหน้าและส่วนหลังของโรงแรม
	2.  การใช้เกณฑ์รายรับ-รายจ่ายของโรงแรม การแบ่งโดยใช้เกณท์รายรับ-รายจ่ายของโรงแรม โรงแรมโดยทั่วไปมีการจัดสรรการใช้พื้นที่ไม่เพียงเฉพาะจัดให้เป็นห้องพักไว้ให้แขกเท่านั้น หากแต่ยังมีการจัดแบ่งพื้นที่บางส่วนเพื่อให้เช่าประกอบกิจกรรมอื่นๆ ด้วย ดังนั้น จึงอ...
	2.1 หน่วยปฏิบัติการที่มีรายรับเข้าโรงแรม หมายถึง หน่วยปฏิบัติการที่ทำหน้าที่รับเงินจากแขกที่มาใช้บริการหรือซื้อสินค้าผลิตภัณท์ของโรงแรมโดยตรง หรือบางครั้งเรียกว่าเป็นหน่วยที่ทำกำไรให้กับโรงแรม (Profit Center) คือ แผนกทำหน้าที่ขายห้องพัก แผนกอาหารและเ...
	2.2 หน่วยปฏิบัติการที่เกี่ยวข้องกับต้นทุนการบริหารของโรงแรม หมายถึง หน่วยงานที่ไม่ได้ปฏิบัติหน้าที่ที่ให้บริการแขกโดยตรง จึงเป็นหน่วยงานที่ไม่ได้ติดต่อกับแขก ขณะเดียวกันก็เป็นหน่วยงานที่ไม่มีรายรับเข้า แต่เกี่ยวข้องกับการดูแลรับผิดชอบเรื่องค่าใช้จ่าย...
	ภาพที่ 2.2 แสดงหน่วยปฏิบัติงานที่มีรายรับเข้า และหน่วยงานที่เกี่ยวข้องกับต้นทุนการบริหารของโรงแรม
	2.  ทฤษฎีการเลือกที่พักแรม
	ชวัลนุช อุทยาน (2552) ได้กล่าวถึง พฤติกรรมนักท่องเที่ยว ว่าการกระทำทุกอย่างของนักท่องเที่ยวไม่ว่าการกระทำนั้นนักท่องเที่ยวจะรู้ตัวหรือไม่รู้ตัวก็ตาม และบุคคลอื่นจะสังเกตการกระทำนั้นได้หรือไม่ก็ตามก็เพื่อมุ่งตอบสนองสิ่งใดสิ่งหนึ่งในสภาพการณ์ใดสภาพการณ์...
	เอ็นเกิล และคณะ (Engle et al., 1993 cited in Bowen and Clarke, 2009) ได้ระบุว่าตัวแบบของพฤติกรรมของนักท่องเที่ยว (models of tourist behavior) คือ กระบวนการตัดสินใจของนักท่องเที่ยวซึ่งประกอบด้วย 6 ขั้นตอนคือ 1) การรับรู้ความต้องการ (need recognition) 2...
	สุรีย์ เข็มทอง (2554: 3-9) แบ่งประเภทลูกค้าที่ใช้บริการในตลาดการท่องเที่ยวและโรงแรมเป็น 2 ประเภท คือ
	1. ลูกค้าที่ใช้บริการประเภทบุคคล คือ ผู้ใช้บริการที่เป็นนักท่องเที่ยวหรือผู้เดินทางที่มีวัตถุประสงค์ในการเลือกใช้บริการด้านการท่องเที่ยวและการโรงแรมด้วยวัตถุประสงค์ส่วนบุคคล มักแบ่งเป็น 2 ประเภทตามวัตถุประสงค์หรือจุดมุ่งหมายชของการเดินทาง คือ 1) ผู้ใช...
	2. ลูกค้าที่ใช้บริการประเภทองค์กร (organization customer) หมายถึง องค์กรที่ทำหน้าที่เป็นผู้ซื้อผลิตภัณท์ (planner or manager) การท่องเที่ยวและการโรงแรมสำหรับผู้ที่ใช้บริการจริง (end user) ด้วยวัตถุประสงค์ด้านการพักผ่อนหรือเพื่อทำธุรกิจ ลูกค้ากลุ่มนี้เ...
	ชนิดาภา วรณาภรณ์ (2555) ให้คำอธิบายเกี่ยวกับทฤษฎีการเลือกใช้บริการ ไว้ว่า การเลือกใช้บริการจะเกิดขึ้น หรือไม่ ขึ้นอยู่กับองค์ประกอบ 6 ประการ ได้แก่
	1. องค์ประกอบที่ 1 ข้อมูลข่าวสาร หรือข้อเท็จจริงของบริการหรือผลิตภัณฑ์ซึ่งเป็นข้อมูลข่าวสาร ซึ่งผู้ที่ต้องการใช้บริการรับรู้ได้ 2 วิธีได้แก่
	1.1 ประสบการณ์ทางตรง หมายถึง ผู้รับบริการได้สัมผัสบริการหรือผลิตภัณฑ์นั้นด้วยตนเอง และมีการรับรู้ว่า ตนพอใจกับบริการนั้นมากน้อยเพียงใด ตรงกับความต้องการและจุดประสงค์ของตนเองหรือไม่
	1.2 ประสบการณ์ทางอ้อม หมายถึง ผู้รับบริการได้รับข้อมูลข่าวสารจากการเล่าเรื่อง หรือจากการเขียนรีวิวลงในสื่อโซเชียลต่างๆ และทําให้เกิดการรับรู้ถึงความพอใจกับบริการนั้นมากน้อยเพียงใด และตรงกับจุดประสงค์ของตนหรือไม่ โดยข้อมูลข่าวสารเหล่านี้จะทําหน้าที่เป...
	2. องค์ประกอบที่ 2 เครื่องหมายการค้า ทําให้ผู้ใช้บริการนึกถึงบริการหรือผลิตภัณฑ์ในด้านต่างๆ เช่น รูป รส กลิ่น เสียง การออกแบบ คุณภาพ และบริการหลังการขาย เป็นต้น
	3. องค์ประกอบที่ 3 เจตคติ หรือท่าที หรือความรู้สึกของผู้ใช้บริการ หรือผลิตภัณฑ์เป็นความรู้สึกในทางบวกหรือในทางลบต่อบริการหรือผลิตภัณฑ์นั้นๆ โดยความรู้สึกต่อบริการหรือผลิตภัณฑ์ เกิดจากการได้รับข้อมูล และการรับรู้ถึงเครื่องหมายการค้านั้นๆ โดยเจตคติที่มี...
	4. องค์ประกอบที่ 4 ความเชื่อมั่นในบริการหรือผลิตภัณฑ์คือการประเมินและตัดสินใจว่าตรงกับจุดประสงค์ และความต้องการของตนเองหรือไม่ ความเชื่อมั่นเกิดจากการที่ผู้รับบริการได้รับข้อมูลข่าวสารในบริการ หรือผลิตภัณฑ์ รวมทั้งความเชื่อมั่นที่มีต่อเครื่องหมายการค้...
	5. องค์ประกอบที่ 5 ความมุ่งมั่นในการใช้หมายถึง การตัดสินใจในการวางแผนที่จะใช้บริการหรือผลิตภัณฑ์เช่น จะใช้แบบใด สีใด รุ่นใด เป็นต้น
	6. องค์ประกอบที่ 6 การซื้อบริการหรือผลิตภัณฑ์เป็นขั้นตอนสุดท้ายที่ผู้รับบริการตัดสินใจใช้บริการหรือผลิตภัณฑ์นั้นแล้ว จึงแสดงออกถึงพฤติกรรมการใช้บริการหรือผลิตภัณฑ์นั้น
	สรุป ในการเลือกที่พักแรมของผู้ที่ต้องการเข้าพักอาศัย และใช้บริการ มีวัตถุประสงค์ และความต้องการที่แตกต่างกัน โดยผู้ที่ต้องการใช้บริการจะพิจารณาที่พัก จากทำเลที่ตั้ง ราคา และสิ่งอำนวยความสะดวกที่มีตามความเหมาะสมในการเดินทางเข้าพักแต่ละครั้ง และถ้าต้องเ...
	3.  ปัจจัยในการตัดสินใจเลือกใช้บริการที่พักแรม
	3.3 ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal Factors)
	การตัดสินใจของผู้ซื้อหรือผู้รับบริการส่วนใหญ่จะได้รับอิทธิพลจากลักษณะส่วนบุคคลด้านต่างๆ ได้แก่ อายุ ขั้นตอนวัฏจักรชีวิต ครอบครัว อาชีพ สถานการทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดำรงชีวิต และบุคลิกภาพ ซึ่งอธิบายได้ดังนี้
	3.3.1 อายุและลำดับขั้นของวงจรชีวิต (Age and Stage in the Life Cycle) ผู้บริโภค จะซื้อสินค้าและบริการที่แตกต่างกันไปตลอดช่วงชีวิต ดังนั้นรสนิยมในการซื้อสินค้า เช่น เสื้อผ้า อาหาร รถยนต์ เฟอร์นิเจอร์ หรือการทำกิจกรรมยามว่าง จะมีความสัมพันธ์กับอายุและลำด...
	3.3.2 อาชีพ (Occupation) ผู้บริโภคที่อยู่ในอาชีพที่แตกต่างกัน ความต้องการในการใช้สินค้าหรือบริการก็จะแตกต่างกันออกไป ดังนั้นนักการตลาดสามารถออกแบบผลิตภัณฑ์ให้ตรงกับความต้องการของบุคคลที่ อยู่ในแต่ละสาขาอาชีพได้ ตัวอย่างเช่น เสื้อผ้า หมวก รองเท้า ก็จะม...
	3.3.3 สถานการณ์ทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) การเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคนั้นยังมีความเกี่ยวข้องกับสถานการณ์ทาง เศรษฐกิจอีกด้วยโดยสถานการณ์ทางเศรษฐกิจนั้นจะพิจารณาจาก รายได้ เงินออมและหนี้สินการกู้ยืม เป็นต้น
	3.3.4 รูปแบบการดำเนินชีวิต (Lifestyle) คนแต่ละคนถึงแม้ว่าจะมาจากวัฒนธรรมและสังคมที่เหมือนกัน หรืออาชีพเดียวกันก็ตาม แต่ก็อาจจะมีรูปแบบการดำเนินชีวิตที่แตกต่างกันได้ ซึ่งจะมีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าและบริการ โดยรูปแบบการดำเนินชีวิตนั้นจะวัดจาก
	- กิจกรรม  (Activities)
	- ความสนใจ (Interests)
	- ความคิดเห็น (Opinions)
	3.3.5 บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง (Personality and Self-Concept) บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง รูปแบบของพฤติกรรมหรืออุปนิสัยของคนแต่ละคน ที่สะท้อนถึงความเป็นตัวตนของบุคคลนั้นๆ แนวความคิดของตนเอง (Self-Concept) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดที่บุคคลมีต่...
	- ความมั่นใจในตัวเอง (Self-Confidence)
	- การมีอำนาจเหนือคนอื่น (Dominance)
	- การชอบเข้าสังคม (Social ability)
	- ความสามารถในการปรับตัว (Adaptability)
	3.4  ปัจจัยทางด้านจิตวิทยา (Psychological factors)
	ปัจจัยด้านจิตวิทยาที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ได้แก่ การจูงใจ (Motivation) การรับรู้ (Perception) การเรียนรู้ (Learning) ความเชื่อและทัศนคติ (Beliefs and Attitudes)
	3.4.1 การจูงใจ โดยทั่วไป หมายถึง การชักนำหรือการโน้มน้าว เพื่อให้บุคคลคล้อยตาม สิ่งที่ใช้ชักนำหรือโน้มน้าว เรียกว่าแรงจูงใจ (Motive) ซึ่งหมายถึงพลังที่มีอยู่ในตัวบุคคลแล้ว และพร้อมที่จะกระตุ้นหรือชี้ทางให้บุคคลกระทำการอย่างใดอย่างหนึ่ง เพื่อให้บรรลุเป...
	3.4.2 การรับรู้ หมายถึง กระบวนการประมวลและตีความข้อมูลต่างๆ ที่อยู่รอบตัวที่ได้จากการรู้สึก ซึ่งการรับรู้ของบุคคลจะเกี่ยวข้องกับปัจจัยทางจิตวิทยาบางตัว ได้แก่ การเรียนรู้ ประสบการณ์ แรงจูงใจ อารมณ์ฯลฯ โดยปัจจัยเหล่านี้จะเข้ามามีบทบาทร่วมกับการรับรู้ใน...
	3.4.3 การเรียนรู้ หมายถึง การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมอันเป็นผลที่ได้มาจากประสบการณ์ ทั้งจากทางตรง และทางอ้อม หากผู้บริโภคมีประสบการณ์แล้วว่า ผลิตภัณฑ์ใดสามารถตอบสนองความต้องการ หรือสร้างความพอใจให้แก่เขาได้ ผู้บริโภคมักจะซื้อผลิตภัณฑ์เดิมๆ ไปเพื่อบริโภคอีก
	3.4.4 ความเชื่อ เป็นตัวก่อให้เกิดจินตภาพของผลิตภัณฑ์ขึ้นในหมู่ผู้บริโภค ถ้าหาก ปรากฏว่าผู้บริโภคมีความเชื่อผิดๆ เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ย่อมเป็นหน้าที่ของนักการตลาดที่จะต้องทำการแก้ไข หรือลบล้างความเชื่อให้ถูกต้องด้วยกลยุทธ์ต่างๆ
	3.4.5 ทัศนคติ หมายถึง ความคิด ความเข้าใจ ความคิดเห็น ความรู้สึก และท่าทีของบุคคลที่มีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง มีอิทธิพลต่อการแสดงออกของบุคคลนั้น โดยอาจแสดงออกในทางเห็นด้วยหรือไม่เห็นด้วยก็ได้ ทัศนคติที่บุคคลมีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่งนั้น มีธรรมชาติที่ค่อนข้างเปลี...
	สรุปว่าในการศึกษาเรื่องนี้ ผู้ศึกษาจะศึกษาพฤติกรรมของชาวญี่ปุ่นที่ตัดสินใจเลือกพักที่โรงแรมแปซิฟิคพาร์ค โดยใช้ปัจจัยทางสังคม และปัจจัยส่วนบุคคล
	4. การบริหารงานของโรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อำเภอศรีราชา จังหวัดชลบุรี
	ภาพที่ 2.4 แสดงส่วนประสมการตลาดที่สัมพันธ์กับความต้องการของลูกค้า
	6.  งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

	บทที่ 3
	วิธีดำเนินการศึกษา
	1.  รูปแบบการศึกษา
	การศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่สัมพันธ์กับการตัดสินใจของชาวญี่ปุ่นในการเลือกพักที่โรงแรม แปซิฟิคพาร์ค อำเภอศรีราชา จังหวัดชลบุรี ครั้งนี้ ผู้ศึกษาใช้แบบการสำรวจ ซึ่งเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ
	2.   ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง
	3.1 การสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา
	4. การเก็บรวบรวมข้อมูล
	5.  การวิเคราะห์ข้อมูล
	การศึกษาครั้งนี้ ผู้ศึกษาได้นำแบบสอบถามที่ได้รับจากผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมดมาดำเนินการ ดังนี้
	6.  สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล

	บรรณานุกรม
	บรรณานุกรม
	เรื่อง ปัจจัยที่สัมพันธ์กับการตัดสินใจของชาวญี่ปุ่นในการเลือกพัก
	ที่โรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อำเภอศรีราชา จังหวัดชลบุรี
	----------------------------------------------------------------------
	แบบสอบถามนี้เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาค้นคว้าอิสระ ระดับปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช เก็บข้อมูล เพื่อศึกษา
	คำชี้แจง
	1. แบบสอบถามฉบับนี้ สำหรับชาวญี่ปุ่น ผู้ประสานงาน และเอเจนซี่ ในการเลือกพักที่โรงแรมแปซิฟิคพาร์ค อำเภอศรีราชา จังหวัดชลบุรี
	2. แบบสอบถามชุดนี้แบ่งออกเป็น 4 ส่วน ประกอบด้วย
	ส่วนที่ 1  แบบสอบถามข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม
	ส่วนที่ 2  แบบสอบถามเกี่ยวกับความเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาด
	ส่วนที่ 3  แบบสอบถามข้อมูลด้านพฤติกรรมการตัดสินใจ
	ส่วนที่ 4  ข้อคิดเห็น และข้อเสนอแนะ
	โปรดพิจารณาข้อคำถาม และโปรดตอบให้ครบถ้วนทุกข้อตามความเป็นจริง เพื่อให้การศึกษาครั้งนี้มีผลสรุปที่น่าเชื่อถือ และสามารถนำไปใช้ได้อย่างแท้จริง ข้อมูลที่ได้มาจากแบบสอบถามจะเป็นความลับและไม่มีผลกระทบต่อผู้หนึ่งผู้ใด ขอให้ท่านตอบอย่างอิสระตามความเป็นจริง
	ขอบพระคุณในการให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามมา ณ โอกาสนี้
	นางสาวญาปวีณ์รัชต์ สุขศรีมล
	นิสิตปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต
	สาขาวิชาวิทยาการจัดการ
	มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช
	ส่วนที่ 1:  ข้อมูลทั่วไป (General Information)
	1.  เพศ
	2.  อายุ
	3.  ระดับการศึกษา
	5.  อาชีพ
	นิคมอุตสาหกรรมอีสเทริ์น ซีบอร์ด   นิคมปิ่นทอง........
	นิคมแหลมฉบัง    นิคมบ่อวิน.........
	นิคมอมตะ ซิตี้    นิคม..................................................
	ส่วนที่ 2:  ความเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกที่พัก
	ท่านคิดว่าข้อมูลในด้านธุรกิจบริการต่อไปนี้มีความสำคัญและมีผลต่อการตัดสินใจเลือกที่พักอาศัยของท่านมากน้อยเพียงใด
	คำชี้แจง  โปรดทำเครื่องหมาย  ( ในช่องว่างที่ตรงกับท่านมากที่สุด
	ความหมายระดับของการประเมิน  1 = น้อยที่สุด 2 = น้อย 3 = ปานกลาง 4 = มาก 5 = มากที่สุด
	ส่วนที่ 3:  พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกที่พัก
	28.  ลักษณะของห้องพักที่ท่านต้องการ
	ห้องสตูดิโอ         ห้องดีลักซ์ 1ห้องนอน    ห้องสูท 1 ห้อง 1 ห้องนั่งเล่น
	ห้องสูท 2 ห้องนอน 1 ห้องนั่งเล่น              อื่นๆ โปรดระบุ (________)
	29.  ขนาดพี้นที่ใช้สอยของห้องพักที่ท่านต้องการ
	25 - 30 ตารางเมตร            40 - 45 ตารางเมตร        60 - 80 ตารางเมตร
	90 - 110 ตารางเมตร          มากกว่า 110 ตารางเมตร
	30.  งบประมาณในการเช่าห้องพักรายเดือนของท่าน
	30,000 – 35,000 บาท       40,000 – 45,000 บาท      50,000 - 55,000 บาท
	60,000 บาท ขึ้นไป             อื่นๆ โปรดระบุ (____________________)
	31.  ระยะเวลาที่ใช้พิจารณาที่พัก ก่อนตัดสินใจเข้าพัก
	ต่ำกว่า 1 เดือน            1-3 เดือน               4-6 เดือน            มากกว่า 6 เดือน
	32. งบประมาณในการเช่าห้องพักรายวันของท่าน
	1,000 - 1,300 บาท      1,500 – 1,800 บาท       1,900 - 2,200 บาท
	2,500 บาท ขึ้นไป          อื่นๆ โปรดระบุ (____________________)
	33.  บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกที่พัก
	ตัดสินใจด้วยตัวเอง       คู่สมรส บิดา มารดา         หัวหน้างาน หรือบริษัท
	อื่นๆ โปรดระบุ
	ส่วนที่ 4:  ข้อคิดเห็น หรือข้อเสนอแนะ
	.........................................................................................................................................................
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	.........................................................................................................................................................
	ขอขอบพระคุณในความร่วมมือกรอกแบบสอบถาม
	1. 性別
	2. 年齢
	3. 学歴
	5. 職業
	イースタンシーボード工業団地    ピントン工業団地　　.
	レムチャバン工業団地    ボーウィン工業団地　　.
	アマタシティー工業団地    ..................................................工業団地
	第2部： 宿泊場所の決定に影響を与えるマーケティング要因に関する考え
	以下に挙げるサービス内容に関する項目は、あなたが宿泊場所を決定する際にどれぐらいの重要性または影響力を持つと考えますか。
	説明　 あなたの考えに最も近い数字の回答欄に(マークを付けてください。
	評価基準の説明    1＝最も低い　2＝低い　3＝普通　4＝高い　5＝最も高い
	第3部： 宿泊場所の決定について
	28. あなたが希望する客室のタイプ
	スタジオルーム          １ベッドルームのデラックスルーム
	1ベッドルーム、1リビングルームのスイートルーム
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