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บทคัดยอ 

 

งานวิจัยน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดทีม่ีผลตอการการตัดสินใจ

เลือกใชบริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพื้นที่ อําเภอหัวหนิ จังหวัดประจวบคีรีขันธ โดยทําการเก็บ

แบบสอบถามจากกลุมนักทองเที่ยวชาวไทยที่ทองเที่ยว ในเขตพื้นที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

จํานวน 400 ราย เครื่องมือที่ใชในการศึกษาครั้งน้ีไดแก แบบสอบถาม และใชสถิติ คาความถ่ี คารอยละ 

คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานดวยสถิติ T-test, F-test, คาสัมประสิทธ์ิ

สหสัมพันธ (Correlation) และการวิเคราะหการถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression)  

ผลการศึกษาพบวา  

  1. กลุมตัวอยางทีม่ปีจจัยดานประชากรศาสตรที่แตกตางกัน ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ 

อาชีพ และรายได มีการตัดสินใจเลือกใชบริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพื้นที่อําเภอหัวหิน จังหวัด

ประจวบคีรีขันธ ที่แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

  2. การตัดสินใจเลือกใชบรกิาร พบวา สวนใหญนักทองเที่ยวชาวไทยเลือกใชบริการโรงแรมระดับ 

5 ดาว เพราะ ช่ือเสียงของโรงแรม จํานวน 293 คน คิดเปนรอยละ 18.90 เขาพักตอครั้ง 2 คืน จํานวน 

187 คน คิดเปนรอยละ 46.80 โดยเดินทางรวมกับครอบครัว/ ญาติ จํานวน 148 คน คิดเปนรอยละ 

37.00 ใชบริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ที่หัวหิน 1 ครั้งตอป จํานวน 188 คน คิดเปนรอยละ 47.00 และ 

จองหองพักผานเว็บไซต Online Travel Agency หรือ OTA จํานวน 147 คน คิดเปนรอยละ 36.80 

  3. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มผีลตอการตัดสินใจเลอืกใชบริการโรงแรมระดับ 5 ดาว  

ในเขตพื้นที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ พบวา ประกอบดวยองคประกอบ 4 ตัวแปร เรียงลําดับ

ความสําคัญจากมากไปนอย คือปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานสถานที/่ ชองทางการจัดจําหนาย ดานราคา 

และดานการสงเสริมการตลาด โดยดานที่มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันคือ ดานราคา และดานการ

สงเสริมการตลาด สวนดานทีม่ีความสัมพันธในทิศทางตรงกนัขามคือ ดานผลิตภัณฑ และดานสถานที/่ 

ชองทางการจัดจําหนาย ซึง่ตัวแบบที่ไดมีความแมนยําในการพยากรณรอยละ 19.4 
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ABSTRACT 

 

This research aims to the marketing mix factors that influent the decision in 

using the service five stars hotel in Hua Hin, Prachuap Khiri Khan. Samples were 400 

Thai tourists in Hua Hin area. Questionnaires, statistics, frequency, percentage and 

standard deviation were used in this research. Statistics hypothesis of T-test, F-test, 

correlation and regression were used in the analysis. 

The result found that; 

1. Personal data which are sex, age, marital status, occupation and income 

were used in making decision of five stars hotel service and it was significant at 

0.05%. 

2. Making decision in five stars hotel service of most tourists were from the 

hotel reputation that 292 tourists-18.90%, stay for 2 night of 187 tourists- 46.80%, 

travel with family of 148 tourists-37.00%, stay once a year of 188 tourists-47.00%, 

and reserve online via Online Travel Agency (OTA) of 147 tourists-36.80%.  

3. Marketing mix factors that affect respondents were product, place, price 

and promotion respectively. Price and promotion were in the same direction 

whereas, product and place are divergence. The model accuracy in forecast was 

19.4%. 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1 ที่มาและความสาํคญัของปัญหา 

ปัจจุบันอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวมีบทบาทสําคัญในการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคม 
ของประเทศ เน่ืองจากอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวน้ันสามารถนํารายได้เข้าสู่ประเทศปีละหลายแสน
ล้านบาท โดยเฉพาะภาคใต้ของประเทศไทยท่ีถือได้ว่ามีทรัพยากรท่ีอุดมสมบูรณ์ เน่ืองจากต้ังอยู่บน
คาบสมุทรอินเดีย ขนาบด้วยท้องทะเลอ่าวไทยทางฝั่งตะวันออกและทะเลอันดามัน ทําให้มีแหล่ง
ท่องเที่ยวไม่ว่าจะเป็นอ่าว หาด แหลม และหมู่เกาะต่าง ๆ เป็นจํานวนมากมาย และความอุดม
สมบูรณ์ของทรัพยากรใต้ท้องทะเล ซึ่งเป็นทรัพยากรท่องเที่ยวที่สวยงามและมคีุณค่าทั้งด้านธรรมชาติ
และวัฒนธรรม รวมไปถึงความมีมิตรไมตรีของคนไทยล้วนเป็นสิ่งจูงใจใหนั้กท่องเที่ยวชาวต่างชาติ
ต้องการเดินทางเข้ามาเย่ียมเยือนประเทศไทยเป็นจํานวนมากและสร้างรายได้ให้กับประเทศไทยอย่าง
มหาศาล จึงทาํให้อุตสาหกรรมการท่องเที่ยวอย่างเช่น ธุรกิจโรงแรมมีอัตราการขยายตัวเพ่ิมขึ้นและมี
การแข่งขันกันอย่างรุนแรง เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้มคีวามพึงพอใจสูงสุดและบริหาร
การดําเนินงานให้ตรงตามเป้าหมายที่กําหนดไว้ (คํานวล ชูมณี, 2554, หน้า 4) 

ดังน้ันธุรกิจโรงแรมจึงพร้อมไปด้วยสิ่งอํานวยความสะดวกหลาย ๆ อย่าง เพ่ือสร้างความ
ประทับใจให้กบันักท่องเที่ยวที่ได้มาเยือนให้มีความต้องการอยากกลับมาใช้บริการอีก ซึง่หนทางใน
การสร้างความประทับใจจะต้องประกอบไปด้วยหลายส่วนไม่ว่าจะเป็น อัตราค่าที่พัก สถานที่ต้ัง 
ขนาดของโรงแรม สิ่งอํานวยความสะดวกสบายหรือแหล่งผ่อนคลายต่าง ๆ รวมไปถึงการบริการของ
พนักงานทุกฝ่ายจะต้องมีคุณภาพได้มาตรฐานตอบสนองลูกค้าหรือผู้มารบับริการให้เกิดความพึงพอใจ
ได้สูงสุด ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ พิสมัย ปโชติการ (2538, หน้า 12 อ้างใน ชัยศักด์ิ คล้ายแดง, 
2551, หน้า 3) ได้กล่าวว่า ธุรกิจโรงแรมเป็นธุรกิจที่สําคัญในการบริการอาหารและเคร่ืองด่ืม และเป็น
ส่วนหน่ึงของอุตสาหกรรมการบริการคือ อุตสาหกรรมที่อํานวยความสะดวกและบริการต่าง ๆ ให้แก่ 
ผู้เดินทางและนักท่องเที่ยวสามารถนําเงินตราต่างประเทศเข้ามาในเมืองไทยเป็นจํานวนมาก เน่ืองจาก
ที่พัก อาหาร และเครื่องด่ืม เป็นสิ่งจําเป็นสําหรับบุคคลที่อยู่ห่างไกลจากบ้าน ทั้งท่ีเป็นนักธุรกิจและ
นักท่องเที่ยวย่อมต้องการความสะดวกสบายและความพึงพอใจเสมือนอยู่บ้านตัวเอง การตัดสินใจของ
แขกที่เข้าพักย่อมขึ้นอยู่กับปัจจัยหลายประการ เช่น อัตราค่าบริการที่พัก สถานที่ต้ัง สิง่อํานวยความ
สะดวกต่าง ๆ และคุณภาพของการบริการ เป็นต้น จึงทําให้กล่าวได้ว่า ธุรกิจโรงแรมน้ันนอกจากมี
แหล่งท่องเที่ยวซึ่งเป็นผลิตภัณฑ์หลักแล้ว สิ่งที่ยังสามารถเป็นจุดขายหรือสิ่งดึงดูดใจอีกอย่างหน่ึงได้ 
ก็คือ “การบริการ” ซึ่งไม่อาจปฏิเสธได้ว่าความสุภาพของพนักงานขับรถทัวร์ ความเอาใจใสข่อง
มัคคุเทศก ์ความรอบคอบของพนักงานต้อนรับในโรงแรม และความใส่ใจของพนักงานทําความสะอาด
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ในโรงแรมไมใ่ช่สิ่งสําคัญ ดังน้ัน ผู้ประกอบการจึงควรปรับกลยุทธ์ขององค์กรให้สอดคล้องกับความ
ต้องการของลูกค้าหรือนักทอ่งเที่ยว เพ่ือให้ธุรกิจดําเนินกิจการได้อย่างย่ังยืน  

โรงแรมและแหล่งที่พักในเขตพ้ืนที่หัวหินได้รับความสนใจจากนักท่องเที่ยว เพราะถือว่า 
เป็นแหล่งท่องเที่ยวที่มีช่ือเสียง และภายในตัวเมืองน้ันมีสิ่งอํานวยความสะดวกครบครัน อาทิเช่น 
ตลาดโต้รุ่งหัวหินอยู่บนถนนเดชานุชิต นับว่าเป็นศูนย์รวมอาหารทะเลสด ๆ อีกทั้งเป็นตลาดใหญ่  
มีร้านอาหาร ร้านขายของที่ระลึกซึ่งเป็นสินค้าพ้ืนเมืองมากมาย รวมไปถงึเสื้อผ้าสําเร็จรูปที่ได้รับ 
ความนิยมจากนักท่องเที่ยวที่ช่ืนชอบแฟช่ันแปลกใหม่ทันสมัยนิยมรูปแบบต่าง ๆ ทั้งน้ียังมีสินค้าต่าง ๆ 
อีกจํานวนมาก เน่ืองเพราะหาดหัวหินยังเป็นที่ตากอากาศที่มีช่ือเสียงเป็นที่รู้จักกันดีของชาวไทยมา 
ช้านาน ชายหาดที่สวยงาม ทรายขาวละเอียด นํ้าทะเลที่ใสจนได้รับสมญานามว่า “ราชินีแห่งความ 
ร่มรื่น” และดว้ยบรรยากาศร่มรื่น อากาศบริสุทธ์ิเย็นสบายน้ี จึงทําให้เกิดเป็นสถานที่ท่องเที่ยว
กระจายอยู่ในทุกอําเภอ กล่าวได้ว่า ในแต่ละปีจะมีนักท่องเที่ยวทั้งชาวไทยและชาวต่างประเทศเข้ามา
ท่องเที่ยวเป็นจํานวนมาก โดยเฉพาะในช่วงเทศกาลท่องเที่ยวและช่วงวันหยุดที่มีการหยุดติดต่อกัน
หลายวัน (อณุภา สายบัวทอง, 2550, หน้า 2) 

อย่างไรก็ตาม จํานวนโรงแรมที่มากข้ึนเกินความต้องการของนักท่องเที่ยว ส่งผลให้เกิดปัญหา
จากแนวโน้มเกิดของการเติบโตของที่พักในรูปแบบที่หลากหลายและสง่ผลให้เกิดการแข่งขันด้านกล
ยุทธ์การตลาดจากผู้ประกอบการโรงแรมมากข้ึน (อณุภา สายบัวทอง, 2550, หน้า 3) การแย่งชิงส่วน
แบ่งทางการตลาดในกลุ่มธุรกิจโรงแรม สามารถสังเกตเห็นได้จากการขยายตัวของโรงแรมและรีสอร์ท
ในอําเภอหัวหินในช่วงหลายปีที่ผ่านมาจนถึงปัจจุบันนับว่าสูงมาก หากนับเฉพาะที่เป็นไฮเอนด์หรือ 
บูติกโฮเต็ลด้วยแล้ว ย่ิงมีตัวเลขสูงกว่าโรงแรมระดับ 5 ดาว ทั่วไปอีกด้วย นับเป็นการขยายตัวเพ่ิมขึ้น
อย่างรวดเร็วของจํานวนห้องพักประเภทต่าง ๆ มากข้ึนทกุวัน จึงไม่ใช่เร่ืองแปลกหากรีสอร์ทไฮเอนด์
และบูติกโฮเต็ลเป็นตัวการที่ทําให้โรงแรมระดับ 5 ดาว ในหัวหินจะต้องปรับกลยุทธ์สูก้ันอย่างเชือด
เฉือนอย่างเช่นในปี 2557 ที่ผา่นมาน้ีเป็นอีกปีที่ธุรกิจโรงแรมไทยกําลังจะปรับเปลี่ยนไปจากเดิมที่
โรงแรมระดับ 5 ดาว เป็นโรงแรมทีม่ีความต้องการสูงจนทําให้เกิดกระแสโรงแรม 5 ดาวเติบโตจน
กลายเป็นดอกเห็ดประกอบกับช่วง 2 ปีที่ผ่านมา ประเทศไทยต้องประสบกับปัญหาการเมือง 
(“กระแสโรงแรม 5 ดาว”, 2558) ทําให้โรงแรม 5 ดาว ต้องลดราคาค่าที่พักลงมาเพ่ือให้อยู่รอด
รวมถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีเคยใช้บริการโรงแรมต่าง ๆ เร่ิมหันไปใช้บริการโรงแรมหรือรีสอร์ท 
และกลุ่มธุรกจิคอนโดที่ราคาไม่แตกต่างกันมากนัก 

แต่เน่ืองจากพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเริ่มเปลี่ยนไปอย่างรวดเร็ว เป็นไปตามปัจจัยต่าง ๆ  
ที่เกิดขึ้น ไม่ว่าจะเป็นสภาพเศรษฐกิจ การศึกษา เทคโนโลยี สภาพแวดล้อม รูปแบบการใช้ชีวิต 
และอื่น ๆ ส่งผลให้ผู้บริโภคในยุคน้ีต้องการความรวดเร็ว ความสะดวก คุณภาพที่ดีและมีความ
ทันสมัย พร้อมกับความคุ้มค่า เหล่าบรรดาผูป้ระกอบการโรงแรมระดับ 5 ดาว จึงต้องปรับตัวเพ่ือ
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เตรียมรองรับความต้องการที่เปลี่ยนแปลงดังกล่าวด้วยการปรับปรุงรูปแบบของโรงแรมเอง และการ
ให้บริการใหม่ ๆ ที่ต้องมีกระบวนการพัฒนาและคัดเลือกเชนเข้าไปบริหารและบริการ รวมไปถึงต้องมี
การจัดโปรโมช่ันและการสื่อสารไปสู่ผู้บริโภคอย่างต่อเน่ือง 

นอกจากน้ีสิ่งที่ผู้ประกอบการทั้งที่เป็นกลุ่มโรงแรมระดับ 5 ดาว แบบด้ังเดิมและโรงแรมระดับ 
5 ดาว แบบโมเดิร์นที่จะต้องทําเหมือนกันก็คือ ต้องตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนแปลง
อย่างรวดเร็วได้ (ธีรภัทร์ โพธิรัช, 2555) เน่ืองจากโรงแรม 5 ดาว น้ันสามารถตอบสนองความต้องการ
ของผู้บริโภคท่ีต้องการความสะดวกสบายได้ เพราะโรงแรม 5 ดาว น้ันคือโรงแรมระดับที่ดีที่สุด มสีิ่ง
อํานวยความสะดวกที่มีมาตรฐาน มีการตกแต่งท่ีโอ่อ่าสวยงามท้ังภายนอกและภายใน มีบริการที่
ประทับใจ รวมถึงอุปกรณ์เคร่ืองใช้ต่าง ๆ ที่ได้รับการดูแลรักษาให้อยู่ในสภาพดีพร้อมใช้ เช่น ห้องพัก
ต้องมีขนาดใหญ่กว่า 30 ตารางเมตร เตียงขนาด 4 ฟุตขึ้นไป ทีวีต้องขนาดไม่น้อยกว่า 20 น้ิว มีรายการ
ให้ชมไม่น้อยกว่า 12 ช่องรายการ มีตู้เย็นแบบมินิบาร์และอุปกรณ์การติดต่อสื่อสารที่ครบถ้วน ห้องนํ้า
ต้องสะอาด มีขนาดใหญ่ สุขภัณฑ์ต้องสะอาด สวยงาม เคร่ืองใช้ครบถ้วน พร้อมเครื่องช่ังนํ้าหนักและ
โทรศัพท์พ่วงอยู่ภายในนอกจากน้ันยังมีห้องชุดให้เลือกใช้บริการถึง 3 แบบ ห้องอาหารก็ต้องมีบริการ
ทั้งอาหารไทยและอาหารนานาชาติ ห้องออกกําลังกายหรือ Fitness ต้องที่มีอุปกรณ์มากกว่า 7 ชนดิ  
มีห้องอบไอนํ้า อ่างจากุซซี่ หอ้งนวด มีสระว่ายน้ํา ห้องประชุมใหญ่ทีม่ีอุปกรณ์ครบถ้วน พร้อมห้อง
ประชุมย่อยอีกไม่น้อยกว่า 4 ห้อง มีระบบการตรวจเช็คความปลอดภัยและอุปกรณ์ที่ทนัสมัย (กรมการ
ท่องเที่ยว, 2557) อีกทั้งกลุ่มผู้ประกอบการยังต้องปรับปรุงประสิทธิภาพการจัดการและการแข่งขัน 
การสร้างพันธมิตรทางธุรกิจเพ่ือแลกเปลี่ยนความรู้ประสบการณ์และช่วยลดต้นทุน การรวมกลุ่มเป็น 
คลัสเตอร์ในด้านต่าง ๆ เพ่ือเพ่ิมอํานาจต่อรอง การปรับเปล่ียนไปสู่รูปแบบที่เป็นจุดแข็ง จุดแตกต่าง
ของโรงแรม จงึเป็นเกมรุกที่ท้าทายไม่น้อยเพราะการแข่งขันน้ีเต็มไปด้วยโรงแรมในระดับเดียวกัน  
และผู้ประกอบการธุรกิจท่องเที่ยวจํานวนมากที่คอยสกัดคูแ่ข่งขัน 

จากเหตุผลดังกล่าวผู้วิจัยจึงสนใจทีจ่ะศึกษาการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ใน
เขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ เน่ืองจากอําเภอหัวหินเป็นแหล่งท่องเทีย่วที่นักท่องเที่ยว
ชาวไทยและชาวต่างชาติต่างรู้จักกันดี รวมไปถึงมีชายหาดที่สวยงามจึงทําให้เกิดธุรกิจโรงแรมขึ้นมาเพ่ือ
ตอบสนองและต้อนรับนักท่องเที่ยวที่มาเยือน อําเภอหัวหิน  

ดังน้ันผู้วิจัยจึงศึกษาเพ่ือทราบคุณลักษณะส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการ ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด และพฤติกรรมการเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ และนําผลที่ได้มาปรับกลยุทธ์ในการส่งเสริมการตลาดให้ผู้ใช้บริการกลับมาใช้บริการ
โรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ซ้ําอีกในอนาคต 
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1.2 วัตถุประสงคข์องการวิจัย 
 1.2.1 เพ่ือศึกษาปัจจัยคุณลกัษณะส่วนบุคคลของผู้ใช้บรกิารที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลอืกใช้
บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 
 1.2.2 เพ่ือศึกษาการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน 
จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 
 1.2.3 เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใดมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
โรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่ อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์  
 
1.3 คําถามการวิจัย 
 1.3.1 กลุ่มนักท่องเที่ยวชาวไทยมีพฤติกรรมการเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขต
พ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์อย่างไร 
 1.3.2 กลุ่มนักท่องเที่ยวชาวไทยตัดสินใจเลอืกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่
อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ด้วยปัจจัยใดบ้าง 

1.3.3 ปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดใดมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บรกิารโรงแรมระดับ  
5 ดาว ในเขตพ้ืนที่ อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์  
 
1.4 ขอบเขตการวิจัย  

ในการวิจัยคร้ังนี้ ผู้วิจัยได้กําหนดขอบเขตของการศึกษาดังน้ี  
1.4.1 ขอบเขตด้านเนื้อหา 
การวิจัยในครั้งน้ีมุ่งศึกษาพฤติกรรม และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีส่วนในการการ

ตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว เฉพาะโรงแรมในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ และขอความร่วมมือจากนักท่องเที่ยวชาวไทยเท่าน้ัน 

1.4.2 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีเป็นกลุ่มนักท่องเที่ยวชาวไทยที่ท่องเที่ยว ในเขตพ้ืนที่อําเภอ

หัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ซึ่งไม่ทราบจํานวนประชากรที่แน่นอน 
กลุ่มตัวอย่างที่ทําการศึกษาคร้ังนี้เป็นกลุ่มนักท่องเที่ยวชาวไทยที่ท่องเที่ยว ในเขตพ้ืนที่อําเภอ

หัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ซึ่งการกําหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง ผู้วิจัยใช้สูตรในการคํานวณหากลุ่ม
ตัวอย่างแบบไม่ทราบจํานวนประชากรที่แน่นอนของ ธานินทร์ ศลิป์จารุ (2555, หน้า 50) กําหนดค่า
ระดับความเช่ือมั่น 95% จะมีความคลาดเคลื่อนน้อยกว่าหรือเท่ากับ +5% จะได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างที่ใช้
ในการวิจัย จํานวน 400 คน ซึ่งเป็นกลุ่มนักท่องเที่ยวชาวไทยที่ท่องเที่ยว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน 
จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 
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1.4.3 ขอบเขตด้านตัวแปร 
 1.4.3.1 ตัวแปรอิสระ ประกอบด้วย  
  1.4.3.1.1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ 

และรายได้ต่อเดือน 
   1.4.3.1.2 ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) ที่ทําให้ลูกค้าตัดสินใจใช้
บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่ ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ด้านบุคคล ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการให้บริการ 
  1.4.3.2 ตัวแปรตาม ประกอบด้วย พฤติกรรมการเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ      
5 ดาว ได้แก่ เหตุผลที่มาใช้บริการระยะเวลาในการเข้าพัก ช่วงเวลาที่มาใช้บริการ ความถ่ีในการมาใช้
บริการ และบริการของโรงแรมที่ท่านใช้มากที่สุด  
 
1.5 สมมติฐานการวิจัย 
 1.5.1 สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน การตัดสินใจเลือกใช้บรกิาร
โรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ต่างกัน 
  1.5.1.1 สมมติฐานที่ 1.1 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีเพศแตกต่างกัน การตัดสินใจ
เลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ต่างกัน 
  1.5.1.2 สมมติฐานที่ 1.2 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอายุแตกต่างกัน การตัดสินใจ
เลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ต่างกัน 
  1.5.1.3 สมมติฐานที่ 1.3 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีสถานภาพแตกต่างกัน การ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ต่างกัน 
  1.5.1.4 สมมติฐานที่ 1.4 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพแตกต่างกัน การตัดสินใจ
เลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ต่างกัน 
  1.5.1.5 สมมติฐานที่ 1.5 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีรายได้แตกต่างกัน การตัดสินใจ
เลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ต่างกัน 

1.5.2 สมมติฐานที่ 2 พฤติกรรมของนักท่องเที่ยวที่แตกต่างกันส่งผลใหก้ารตัดสินใจเลอืกใช้
บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ต่างกัน 

1.5.3 สมมติฐานที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใดมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บรกิาร
โรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์  
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1.6 นิยามศัพท์เฉพาะ 
 นักท่องเที่ยว หมายถึง กลุ่มนักท่องเที่ยวชาวไทยที่ท่องเที่ยวในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ 
 แหล่งท่องเที่ยว หมายถึง กลุม่โรงแรมระดับ 5 ดาว ที่ต้ังอยู่ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ 
 โรงแรมระดับ 5 ดาว หมายถงึ โรงแรมที่มีการตกแต่งที่สวยงามทั้งภายนอกและภายใน 
เพียบพร้อมด้วยสิ่งอํานวยความสะดวก และบริการที่ประทับใจ ตามมาตรฐานของระดับ 5 ดาว  
ซึ่งประกอบด้วย สถานที่ต้ัง สภาพแวดล้อม สิ่งก่อสร้างทั่วไปและที่จอดรถมีโถงต้อนรับ ห้องนํ้า
สาธารณะ ลิฟท์และทางสญัจรภายในอาคาร มีห้องพักแบบ Standard (รวมการเดินระเบียง และ
ห้องนํ้า) มีห้องพักแบบ Suite และ Executive Floor มีหอ้งอาหาร คอฟฟี่ช็อป บาร์ และครัว มสี่วน
บริการด้านสันทนาการ และสระว่ายน้ํา มีสว่นบริการด้านธุรกิจ: ห้องประชุมและ Business Center 
มีบุคลากรและการบริการ มีระบบความปลอดภัย ในพ้ืนที่ทั่วไปมีทรัพยากรและชุมชนแวดล้อมและ
ส่วนสนับสนุนการบริการ มีสว่นของพนักงาน และมคีุณลกัษณะเสริมอ่ืน ๆ (กรมการทอ่งเที่ยว, 
2557) 

พฤติกรรมนักท่องเที่ยว หมายถึง พฤติกรรมในการตัดสินใจเข้าพักโรงแรมระดับ 5 ดาว ได้แก่ 
พฤติกรรมการเลือกราคาห้องพัก เหตุผลทีม่าใช้บริการ การใช้บริการ และระยะเวลาในการเข้าพัก 
 ส่วนผสมทางการตลาด หมายถึง กลวิธีทางการตลาดที่ทําให้ผู้มาใช้บริการตัดสินใจมาใช้
บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ประกอบไปด้วย 7 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่ 
ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการให้บริการ 
 
1.7 ประโยชนข์องการวิจัย  
 1.7.1 เพ่ือทราบปัจจัยคุณลักษณะส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้
บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 
 1.7.2 เพ่ือทราบพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่
อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 
 1.7.3 เพ่ือทราบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 
5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 
 1.7.4 เพ่ือนําขอ้มูลที่ได้มาเสนอให้ผู้ประกอบการโรงแรมได้ปรับกลยุทธ์ในการส่งเสริม
การตลาดให้ผู้ใช้บริการกลับมาใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ซ้ําอีกครั้งต่อไปในอนาคต 
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1.8 กรอบแนวความคิดในการวิจัย 
จากการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอ

หัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ผู้วิจัยมีแนวทางในการทําวิจัยตามกรอบแนวความคิดดังน้ี 
 

ภาพที่ 1.1: กรอบแนวความคิดในการวิจัย 
 

           ตัวแปรอิสระ            ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 

ข้อมูลประชากรศาสตร์ 
- เพศ  
- อายุ  
- สถานภาพ 
- อาชีพ  
- รายได้ต่อเดือน 

พฤติกรรมการเลือกใช้บริการโรงแรม 5 ดาว 
- เหตุผลที่มาใช้บริการ 
- ระยะเวลาในการเข้าพัก 
- ผู้ที่ร่วมเดินทาง 
- ความถี่ในการมาใช้บริการ 
- ช่องทางในการจองห้องพัก 

การตัดสนิใจเลือกใช้บริการ
โรงแรมระดับ 5 ดาว  

ในเขตพืน้ที่อําเภอหัวหิน  
จังหวัดประจวบคีรีขนัธ ์

ส่วนประสมทางการตลาด 
- ด้านผลิตภัณฑ์  
- ด้านราคา  
- ด้านสถานที่/ ช่องทางการจัดจําหน่าย 
- ด้านการส่งเสริมการตลาด  
- ด้านบุคลากร/ พนักงานผู้ให้บริการ 
- ด้านลักษณะทางกายภาพ  
- ด้านกระบวนการให้บริการ 



บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

 จากการศึกษางานวิจัยเรื่อง การตัดสินใจเลือกใชบริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพื้นที่

อําเภอหัวหิน จงัหวัดประจวบคีรีขันธ ผูวิจัยไดทําการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และเอกสารงานวิจัยที่

เกี่ยวของตาง ๆ ดังน้ี 

 2.1 ความรูเกี่ยวกับธุรกจิโรงแรม 

 2.2 แนวคิดทางการตลาดสําหรบัธุรกจิบริการ 

2.3 แนวคิดสวนผสมทางการตลาด 

 2.4 แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

 2.5 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ 

 2.6 ขอมูลทั่วไปอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

 2.7 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

2.1 ความรูเก่ียวกับธุรกิจโรงแรม 

ธุรกิจโรงแรมเปนธุรกจิทีเ่กิดจากความตองการเดินทางของนักทองเที่ยวโดยโรงแรมแหงแรก

มีการเริ่มตนที่ยุโรป และพฒันาเปนการคามีการบรกิารที่พักและบริการอื่นตามมาภายหลังซึ่งการ

พัฒนาดังกลาวไดมีการพฒันาดานการออกแบบอาคาร การตกแตง แยกสวนทีพ่ัก จากการขายอาหาร 

เครื่องด่ืมจงึเรียกวา “Hotel” และมกีารรวมตัวกันต้ังเปนสมาคม The American Hotel and 

Motel Association ซึ่งมีบทบาทอยางมากตอโรงแรมระดับนานาชาติ รวมทั้งประเทศไทยการ

ดําเนินงานก็อยูในระดับสากลเชนกัน 

ในประเทศอังกฤษไดมีการกอสรางโรงเต๊ียมในทําเลทีเ่หมาะสมตามเสนทางของรถมาเพื่อ

ความสะดวกสบายในการเดินทาง และยกระดับเปนสถานทีพ่บปะสังสรรคแกคนช้ันสูงในทองถ่ิน

ตลอดจนใชบริการอยางอื่น เชน ใชจัดพิธีแตงงาน เปนตน การออกแบบอาคารจะเปนรูปสี่เหลี่ยมแบง

พื้นที่เปนสวนตาง ๆ โดยแยกสวนที่พักออกจากสวนการขายอาหาร และเครื่องด่ืมลักษณะเชนน้ีจึงมี

การนําคําวา “Hotel” มาใช ซึ่งเปนคํามาจากภาษาฝรัง่เศส มีความหมายวา “คฤหาสน หรอือาคาร

ขนาดใหญ” โดยเริ่มใชกันราวปลายศตวรรษที่ 18 หลังจากน้ันโรงแรมในยุโรปไดมีการพัฒนาเปน

โรงแรมทีห่รหูรามากข้ึน ทั้งดานการออกแบบตกแตงภายในการเสนอความสะดวกสบายตาง ๆ ใหแก

ลูกคา 
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การโรงแรมในประเทศสหรัฐอเมริกา มีวิวัตนาการเชนเดียวกับในประเทศอังกฤษตางกันที่ใน

อเมริกาโรงแรมสวนใหญจะสรางข้ึนบริเวณเมืองทา ธุรกิจโรงแรมมีความเจริญกาวหนาอยางมาก ไดมี

การพัฒนาแนวความคิดใหม ๆ ในการออกแบบโรงแรมข้ึน โดยเปนแบบสถาปตยกรรมยุคใหม แทน

รูปทรงสี่เหลี่ยม ขณะเดียวกันมีการเปลี่ยนแปลงทําเลที่ต้ังของโรงแรม จากเดิมต้ังอยูใกลสถานีรถไฟ 

ซึ่งสวนใหญคนเดินทางโดยรถไฟ โรงแรมใหม ๆ ต้ังอยูนอกตัวเมืองใกลบริเวณสนามบิน หรือใกลถนน

หลวง เน่ืองจากมีการเดินทางโดยเครื่องบิน และรถยนตเพิ่มข้ึนจึงเกิดคําวา “Motel” สําหรบัโรงแรม

ที่อาคารมีทีจ่อดรถติดกับหองพกั การโรงแรมในประเทศไทยเริ่มมีแหงแรกในสมัยรัชกาลที่ 4 และไดมี

การพัฒนาการเสนอบรกิาร ใหความสะดวกสบายแกลกูคาตลอดจนมีการดําเนินงานการโรงแรมใน

ประเทศไทยเริ่มมีแหงแรกในสมัยรัชกาลที่ 4 และไดมีการพฒันาการเสนอบริการใหความสะดวก 

สบายแกลูกคา ตลอดจนมีการดําเนินงานตามรปูแบบของมาตรฐานนานาชาติ จนกระทัง่ในปจจบุันน้ี

โรงแรมไทยไดรบัคัดเลอืกเปนโรงแรมดีทีสุ่ดในโลกหลายปติดตอกัน ไดแก โรงแรมโอเรียนเต็ล ซึ่งเปน

โรงแรมทีส่รางข้ึนในยุคแรก ๆ ธุรกจิโรงแรมในประเทศไทยไดรวมตัวต้ังข้ึนเปนสมาคมโรงแรมไทย 

โดยมีวัตถุประสงคหลักเพื่อสงเสริมผลประโยชนของอุตสาหกรรมโรงแรมตลอดจนการทองเที่ยวแหง

ประเทศไทย 

โรงแรม (Hotel) หมายถึง บรรดาสถานทีทุ่กประเภททีจ่ัดต้ังข้ึนเพื่อรับสินจางสําหรบัคน

เดินทางหรือบุคคลที่ตองการหาที่อยูหรือทีพ่ักช่ัวคราว (พ.ร.บ. โรงแรม 2478 มาตรา 3) หรือตาม

ความหมายของพระราชบัญญัติโรงแรมในประเทศอังกฤษกําหนดวา โรงแรม คือ สถานที่ประกอบการ

ที่ผูประกอบการจะตองมอีาหาร เครื่องด่ืม และที่พักไวบรกิารใหแกคนเดินทางทีจ่ายคาบริการน้ัน 

โดยในการพักอาศัยคนเดินทางตองการที่จะไดรับการบริการดานความสะดวกข้ันพื้นฐาน เชน อาหาร

และเครือ่งด่ืม เปนตน 

อุตสาหกรรมโรงแรม หมายถึง ความพยายามของกิจการที่จะสรางภาพพจนความเปนมิตรกบั

ลูกคาใหมากข้ึนจากการดําเนินธุรกิจแบบเดิมในอดีต โดยไมใชเปนเพยีงการจัดเตรียมอาหาร เครื่องด่ืม 

หองพกั และการใหการตอนรบัลูกคาเทาน้ัน แตไดรวมถึงการใหบริการในดานอื่น ๆ เมื่อลูกคาเกิดความ

ตองการในชวงเวลาพักผอนดวย การประกอบธุรกจิอุตสาหกรรมโรงแรมไมไดจัดต้ังข้ึนมาเพื่อขาย

ผลิตภัณฑ เชน สบู แปง หรอืการดูแลสวนหยอมหรือสนามหญาเทาน้ัน แตอุตสาหกรรมโรงแรมน้ัน

จะตองเนนหรือใหความสําคัญของผลผลิตโดยรวมซึ่งก็คือ การรวมผลผลิตหรอืผลประโยชนทีจ่ะใหแก

ลูกคาเขาดวยกัน (Roberts, 1993, p. 11) 

จากการศึกษาความรูเกี่ยวกบัธุรกจิโรงแรมสามารถสรุปไดวา ธุรกิจโรงแรมเกิดจากความ

ตองการเดินทางทองเที่ยวของมนุษย จัดต้ังข้ึนเพื่อรับสินจางสําหรับคนเดินทางหรือบุคคลที่ตองการ

หาที่อยูหรือที่พักช่ัวคราว โดยที่โรงแรมจะตองประกอบดวย อาหาร เครื่องด่ืม และที่พักไวบริการ

ใหแกคนเดินทางที่จายคาบริการน้ัน 
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ลักษณะเฉพาะของโรงแรม 

โรงแรมมลีักษณะเฉพาะและแตกตางจากสินคาประเภทอื่น ๆ ดังน้ี (บุญเลิศ จิตต้ังวัฒนา, 

2548, หนา 91) 

1) สามารถรองรับนักทองเที่ยวไดจํานวนจํากัด (Fixed Capacity) ไมวาจะมีนักทองเที่ยว

ตองการหองพักมากหรือนอย ที่พักแรมประเภทตาง ๆ กส็ามารถรองรบันักทองเที่ยวไดเทากบัจํานวน

หองพกัที่มอียูเทาน้ัน 

2) สูญเสียผลประโยชนไดโดยงาย (Perishable) เน่ืองจากที่พักแรมสามารถรองรับ

นักทองเที่ยวไดไมเกินจํานวนหองพักทีม่ีอยู ดังน้ันเมื่อใดก็ตามที่หองพักวางไมมีคนพัก จะทําใหทีพ่ัก

แรมน้ันสญูเสียรายไดไป โดยถาเหลอืขายไมหมดกเ็กบ็ไวขายในโอกาสตอไป 

3) เปนสินคาที่จบัตองไมได (Intangible Nature of Service) เน่ืองจากโรงแรมเปนงาน

บริการ จึงไมสามารถจบัตองสินคาได เชน จับตองไมไดวาการบริการดีแคไหน หองสะอาดแคไหน 

ฯลฯ 

4) กระบวนการผลิต (Production Process) วิธีการผลิตของสนิคาบริการจะไมซับซอน

เหมอืนการผลิตสินคาทั่ว ๆ ไป ผูบริโภคสามารถบริโภคที่จุดผลิตไดเลย และไมสามารถควบคุม

มาตรฐานไดแนนอน เพราะข้ึนอยูกับผูใหบรกิารและรบับริการวามีความตองการสอดคลองกนัหรือไม 

ผลสําเร็จจากการขายคือ ความพอใจซึง่แตละคนจะมีไมเหมอืนกัน 

5) ชองทางการจัดจําหนาย (Distribution Channel) สําหรบัสนิคาทั่วไปชองทางการจัด

จําหนายจะมีข้ันตอนจากผูผลิตไปสูผูคาสง ตอไปถึงผูคายอยแลวจึงผานไปถึงผูบริโภค แตสินคา

บริการหรือลักษณะของโรงแรมถึงแมจะมีการผานมือนายหนาซึ่งไดแก ตัวแทนจําหนาย หรือ

หนวยงานอื่น ๆ แตสินคาลกัษณะน้ีก็ไมสามารถจบัตองหรอืมองเห็นสินคาได จนกวาผูบริโภคจะเขา

ไปใชบริการเอง 

6) ตนทุนคาใชจายไมคงที่แนนอน (Cost Determinant) บริการของโรงแรมสามารถ

เปลี่ยนแปลงตามความตองการของลูกคาและประเภทของลกูคาได ซึ่งลูกคาจะเปนผูเสี่ยงในการเลือก

ซื้อบริการ ดังน้ันจึงไมสามารถคํานวณตนทุนของสินคาไดแนนอน 

7) เปนสินคาที่ตองใชแรงงานมนุษย (Labor) โรงแรมจะผลิตสนิคาบริการข้ึนมาตองอาศัย

พนักงานในการผลิต ดังน้ันการที่จะผลิตใหไดมาตรฐานเหมอืนกันหมดจึงคอนขางยาก เพราะความ 

สามารถของมนุษยไมเทากัน แมโรงแรมแตละโรงแรมจะต้ังมาตรฐานในการใหบริการของพนักงานไว

ซึ่งตางกบัการผลิตสินคาสวนใหญจะผลิตจากเครื่องจักร จึงทําใหสินคาออกมามีคุณภาพเหมือนกัน

หรือใกลเคียงกันทีสุ่ด 
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จากการศึกษาลักษณะเฉพาะของโรงแรม สามารถสรุปไดวา โรงแรมสามารถรองรบั

นักทองเที่ยวไดจํานวนจํากัด ทําใหสญูเสียผลประโยชนไดโดยงาย ดังน้ันเมื่อใดก็ตามที่หองพกัวาง        

ไมมีคนพักจงึทําใหที่พักแรมน้ันสญูเสียรายไดไป ดังน้ันโรงแรมจะตองมีบริการที่สอดคลองกับความ

ตองการของผูมาใชบริการเพื่อสรางความพงึพอใจสูงสุดแกผูใชบริการ 

มาตรฐานโรงแรม 

กรมการทองเที่ยวไดตระหนักถึงความสําคัญของการพัฒนาที่พกัเพือ่การทองเที่ยวใหมีคุณภาพ 

จึงไดรวมกบัหนวยงานที่เกี่ยวของ เชน มูลนิธิมาตรฐานโรงแรมไทย กรมการปกครอง การทองเที่ยว 

แหงประเทศไทย เพื่อพฒันามาตรฐานที่พกัเพื่อการทองเที่ยวและนําเขาสูกระบวนการตรวจประเมิน 

ที่ไดมาตรฐานและสอดคลองกับมาตรฐานระดับสากล ดังรายละเอียดตามมาตรฐานของโรงแรมแตละ

ระดับดังตอไปน้ี (กรมการทองเที่ยว, 2557) 

มาตรฐานโรงแรมระดับ 1 ดาว นอกจากเรือ่งความสะอาดและปลอดภัยที่โรงแรมทกุระดับให

ความสําคัญแลว โรงแรมเนนการมีสิง่อํานวยความสะดวกพืน้ฐานทั่วไป อาทิ หองพกัที่มีขนาดไมเล็ก

กวา 10 ตารางเมตร พรอมเตียงขนาด 3 ฟุต กระจกแตงหนา ถังขยะ โตะ เกาอี้ ภายในหองนํ้ามี

ผาเช็ดตัวและกระดาษชําระไวบรกิาร การระบายอากาศที่ดี ระบบไฟฉุกเฉินตอแบบกลอง อยางนอย 

1 ชม. ล็อบบี้ หองโถงมีการตกแตงสวยงามเหมาะสมกลมกลืนกับบรรยากาศและระดับของโรงแรม  

มีการเดินสายไฟทีเ่หมาะสม มีระบบควบคุมการดับเพลิงที่ปลอดภัยและใชงานได ปรมิาณของ Safety 

Box สวนกลาง/ Safety Box in Room ไมนอยกวา 20% ของจํานวนหองพักทั้งหมด 

มาตรฐานโรงแรมระดับ 2 ดาว มีเฟอรนิเจอรตกแตงภายในโรงแรม และสิ่งอํานวยความสะดวก

ทั่วไปไวบริการ อาทิ หองพกั ที่มีขนาดไมเล็กกวา 14 ตารางเมตร มีตาแมว โซคลองประตู พรอมเตียง

ขนาด 3 ฟุต กระจกแตงหนา ถังขยะ โตะ เกาอี้ นํ้าด่ืม โทรทัศนขนาด 14 น้ิวข้ึนไป และโทรศัพทติดตอ

ภายใน หองนํ้าแบบชักโครก มีผาเช็ดตัวและกระดาษชําระ เปนตน ลอบบี้มีการคํานึงถึงโครงสรางการ

เดินสายไฟทัง้ระบบ การออกแบบที่ทันสมัยและปลอดภัย มีการเดินสายไฟที่เหมาะสม มกีารระบาย

อากาศที่ดีระบบไฟฉุกเฉินตอแบบกลอง อยางนอย 1 ชม. มรีะบบควบคุมการดับเพลงิที่ปลอดภัยและ 

ใชงานได ปริมาณของ Safety Box สวนกลาง/ Safety Box in Room ไมนอยกวา 20% ของจํานวน

หองพกัทั้งหมด 

มาตรฐานโรงแรมระดับ 3 ดาว มีสิ่งอํานวยความสะดวกระดับปานกลาง อาทิ หองพักขนาดไม

นอยกวา 18 ตารางเมตร ซึ่งมีโทรทัศนขนาด 14 น้ิวข้ึนไป พรอมรีโมทคอนโทรล ตูเสื้อผา ไฟหัวเตียง 

เครื่องเขียน ในหองนํ้ามีอางอาบนํ้า ระบบนํ้ารอน-นํ้าเย็น สบู หมวกอาบนํ้า แกว ผาเช็ดหนา ผาเช็ดเทา 

ถุงใสผาอนามัย บรกิารอื่น ๆ ทีม่ี เชน รูมเซอรวิส คอฟฟช็อป หองประชุมและอปุกรณที่จําเปน 

Business Center หองนํ้าสาธารณะ หองนํ้าคนพกิาร เปนตน สถานที่ต้ังมีความสมัพันธกับคุณลกัษณะ

ของโรงแรมพอสมควร สภาพแวดลอม มีภูมทิัศน หรือมีพื้นที่สีเขียวทีเ่ช่ือมตอกบัโรงแรมบางตาม
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สมควร ที่จอดรถมจีํานวนชองจอดไดไมนอยกวา 20% ของจํานวนหองพัก ล็อบบี้มกีารคํานึงถึง

โครงสรางการเดินสายไฟทัง้ระบบ การออกแบบที่ทันสมัยและปลอดภัย มีระบบควบคุมการดับเพลิงที่

ปลอดภัยและใชงานได หองโถงมีการตกแตงสวยงามเหมาะสมกลมกลืนกบับรรยากาศและระดับของ

โรงแรม การจัดแสงและการใหแสงเหมาะสมกลมกลืนเขากบับรรยากาศ มีระบบควบคุมการดับเพลงิที่

ปลอดภัยและใชงานได ประสิทธิภาพของระบบสารสนเทศ Front Office System ทันสมัย และใชการ

ได มีการระบายอากาศที่ดี มีพื้นทีส่าธารณะเพื่อใหบรกิารแกแขก อยางนอย 4 ที่น่ัง พื้นที่ดังกลาวอาจ

ขายเครื่องด่ืมหรือของวางบางก็ได แตตองมิใชพื้นทีเ่พื่อการขายโดยเฉพาะ ปรมิาณของตูนิรภัยสวน 

กลางหรือในหองพักไมนอยกวา 20% ของจํานวนหองพักทั้งหมด หองอาหาร สิ่งอํานวยความสะดวก

ตาง ๆ ของหองอาหาร หองกาแฟ (เฉพาะระดับ 3 ดาว อาจรวมกับหองอาหารก็ได) ระบบความ

ปลอดภัย ไฟฉุกเฉินในทุกระเบียงทางเดินและทุกช้ัน 

มาตรฐานโรงแรมระดับ 4 ดาว มีการตกแตงทีส่วยงามพรอมดวยบริการและสิ่งอํานวยความ

สะดวก อาทิ หองพักมาตรฐานซึง่กวางกวา 24 ตารางเมตร ภายในมีเตียงขนาดไมนอยกวา 3.5 ฟุต 

โทรทัศนขนาด 20 น้ิวข้ึนไป ที่มีรายการใหชมมากกวา 8 ชองรายการ ตูเย็น มินิบาร กาตมนํ้ารอน

พรอมชา กาแฟ ชุดขัดรองเทา ถุงซักผา เสือ้คลุมอาบนํ้า รองเทาแตะ โทรศัพทที่สามารถโทรทางไกล

ตางประเทศไดโดยตรง หองนํ้าที่มเีครื่องใชครบถวน อุปกรณในหองนํ้าทีเ่พิ่มเติมจากระดับ 3 ดาว คือ 

ครีมอาบนํ้า แชมพู ผาเช็ดมือ ชุดดายเข็ม ไดรเปาผม ปลั๊กไฟสําหรับโกนหนวด มีหองชุดใหบริการ           

2 แบบ นอกจากน้ันยังมีหองอาหาร หองออกกําลงักายทีม่ีอปุกรณมากกวา 5 ชนิด หองอบไอนํ้า  

หองนวด สระวายนํ้า หองประชุมใหญ และหองประชุมยอยอีกไมนอยกวา 2 หอง มีระบบการตรวจ 

เช็คและอุปกรณดานความปลอดภัย สถานที่ต้ังมีความสัมพนัธกับคุณลักษณะของโรงแรมอยางมาก

และเปนที่ ๆ การเดินทางสะดวกมาก สภาพแวดลอม มีภูมทิัศน หรือมพีื้นทีส่ีเขียวที่เช่ือมตอกับ

โรงแรมอยางสวยงาม ทีจ่อดรถของโรงแรมมจีํานวนชองจอดไดไมนอยกวา 30% ของจํานวนหองพัก 

ล็อบบี้ มีการคํานึงถึงโครงสรางการเดินสายไฟทัง้ระบบ การออกแบบที่ทันสมัยและปลอดภัย มีการ

เดินสายไฟทีเ่หมาะสม มีระบบควบคุมการดับเพลิงที่ปลอดภัยและใชงานได ประสทิธิภาพของระบบ

สารสนเทศทันสมัยและใชการได มีการระบายอากาศที่ดี มีพื้นที่สาธารณะเพื่อใหบริการแกแขก  

อยางนอย 4 ที่น่ัง พื้นที่ดังกลาวอาจขายเครื่องด่ืมหรือของวางบางก็ไดแตตองมิใชพื้นที่เพื่อการขาย

โดยเฉพาะปริมาณของตูนิรภัยสวนกลาง/ ในหองพักไมนอยกวา 50% ของจํานวนหองพักทัง้หมด 

หองอาหาร สิ่งอํานวยความสะดวกตาง ๆ ของหองอาหาร หองอาหารไทยหรือมอีาหารไทยบริการ 

มีบรกิารอาหารนานาชาติรานกาแฟ (เฉพาะระดับ 3 ดาว อาจรวมกบัหองอาหารก็ได) ลิฟตแขก 

สําหรับโรงแรมทีม่ีความสูงมากกวา 4 ช้ันประสทิธิภาพการใชงานดี ไมสั่น ปลอดภัย จํานวนที่เพียงพอ

กับแขก/ ผูใชบรกิาร มีแผงกดสองดาน หรือมีราวจบัมีแผงกดสองดาน หรือมรีาวจับ มีแผงกดสําหรบั

คนพิการ มีปายบอกช้ันที่มบีรกิารหลกั ๆ ของโรงแรม มรีะบบระบายอากาศในลิฟต มีระบบเรียก
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ฉุกเฉินเพื่อขอความชวยเหลือที่ใชงานไดจรงิหองนํ้าสาธารณะ หองนํ้าสําหรับหองอาหารอปุกรณ

เหมาะสม สะดวกในการใช สระวายนํ้ามีระบบกรองนํ้าหมุนเวียนในสระ มสีระเลนนํ้าของเด็ก ตอง

แขวนอุปกรณชวยชีวิตไวในที่เห็นไดชัดเจน เครื่องหมายความลึกของสระ มสีระที่ฆาเช้ือโรค ระบบ

ความปลอดภัย ไฟฉุกเฉินในทุกระเบียงทางเดินและทกุช้ัน มีลฟิตเฉพาะไวใชในกรณีไฟฟาดับหรือเกิด

เหตุเพลงิไหม (ในกรณีอาคารสูงกวา 4 ช้ัน) ระบบไฟฉุกเฉินตอแบบ Gen Set อยางนอย 2 ชม. และ

สามารถสองสวางครอบคลมุทั้งในหองพักทีส่าธารณะ และลอ็บบี้ ตอแบบกลอง อยางนอย 1 ชม. 

มาตรฐานโรงแรมระดับ 5 ดาว มีการตกแตงทีส่วยงามทัง้ภายนอกและภายใน เพียบพรอม

ดวยสิ่งอํานวยความสะดวก และบริการทีป่ระทับใจ อุปกรณเครื่องใชตางๆไดรับการดูแลรักษาใหอยู

ในสภาพดี หองพักมาตรฐานกวางกวา 30 ตารางเมตร พรอมเตียงสะอาดขนาดไมนอยกวา 4 ฟุต 

โทรทัศนขนาด 20 น้ิวข้ึนไป ซึ่งมีรายการใหชมมากกวา 12 ชองรายการ ตูเย็น มินิบาร และอุปกรณ

การติดตอสือ่สารที่ครบครัน หองนํ้าขนาดใหญ สุขภัณฑสะอาด สวยงาม เครื่องใชครบถวน พรอม

เครื่องช่ังนํ้าหนัก และโทรศัพทพวงอยูภายใน นอกจากน้ันยังมีหองชุดใหเลือกใชบริการถึง 3 แบบ 

หองอาหารซึ่งใหบริการทั้งอาหารไทยและอาหารนานาชาติ หองออกกําลังกายที่มีอปุกรณมากกวา           

7 ชนิด หองอบไอนํ้า อางจากซุซี่ หองนวด สระวายนํ้า หองประชุมใหญทีม่ีอุปกรณครบถวน พรอม

หองประชุมยอยอีกไมนอยกวา 4 หอง มีระบบการตรวจเช็คความปลอดภัยและอุปกรณที่ทันสมัย 

สภาพแวดลอม มีภูมิทัศนหรือมีพื้นทีส่ีเขียวทีเ่ช่ือมตอกบัโรงแรมบางตามสมควร ที่จอดรถของโรงแรม

มีจํานวนชองจอดไดไมนอยกวา 30% ของจํานวนหองพัก ลอ็บบี้มกีารคํานึงถึงโครงสรางการเดิน

สายไฟทั้งระบบ การออกแบบที่ทันสมัยและปลอดภัย มีการเดินสายไฟทีเ่หมาะสม มีระบบควบคุม

การดับเพลงิทีป่ลอดภัยและใชงานได ประสิทธิภาพของระบบสารสนเทศทันสมัยและใชการได มีการ

ระบายอากาศที่ดี มีพื้นทีส่าธารณะเพือ่ใหบริการแกแขก อยางนอย 4 ที่น่ัง พื้นที่ดังกลาวอาจขาย

เครื่องด่ืมหรือของวางบางก็ได แตตองมิใชพื้นที่เพื่อการขายโดยเฉพาะปริมาณของตูนิรภัยสวนกลาง /

ในหองพักไมนอยกวา 70% ของจํานวนหองพักทัง้หมด หองอาหาร สิง่อํานวยความสะดวกตาง ๆ 

ของหองอาหาร มีอาหารไทยบริการบริการอาหารนานาชาติหองกาแฟ (เฉพาะระดับ 3 ดาว อาจรวม

กับหองอาหารก็ได) ลิฟตแขก สําหรับโรงแรมที่มีความสงูมากกวา 4 ช้ัน ประสทิธิภาพการใชงานดี  

ไมสั่น ปลอดภัยจํานวนที่เพียงพอกบัแขก/ ผูใชบริการ มีแผงกดสองดาน หรอืมีราวจับ มีแผงกดสอง

ดานหรือมรีาวจบั มีแผงกดสําหรบัคนพิการ มีปายบอกช้ันทีม่ีบรกิารหลกั ๆ ของโรงแรม มรีะบบ

ระบายอากาศในลิฟต มีระบบเรียกฉุกเฉินเพื่อขอความชวยเหลือที่ใชงานไดจรงิ หองนํ้าสาธารณะทีม่ี

อุปกรณเหมาะสมสามารถใชงานไดจริง สระวายนํ้า มีระบบกรองนํ้าหมุนเวียนในสระ มีสระเลนนํ้า

ของเด็ก สระเลนนํ้าของเด็กแขวนอุปกรณชวยชีวิตไวในที่เห็นไดชัดเจนและเครื่องหมายความลึกสระ 

มีสระที่ฆาเช้ือโรคระบบความปลอดภัยไฟฉุกเฉินในทุกระเบยีงทางเดินและทกุช้ันมีลฟิตเฉพาะไวใชใน

กรณีไฟฟาดับหรือเกิดเหตุเพลงิไหม (ในกรณีอาคารสูงกวา 4 ช้ัน) ระบบไฟฉุกเฉิน ตอแบบ Gen Set 
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อยางนอย 2 ชม. และสามารถสองสวางครอบคลุมทัง้ในหองพัก ที่สาธารณะและลอ็บบี้ ตอแบบกลอง 

อยางนอย 1 ชม. 

จากการศึกษาความรูเกี่ยวกบัธุรกจิโรงแรมสามารถสรุปไดวา โรงแรมสามารถแบงออกเปน  

8 ประเภท และ 5 ระดับดาว ซึ่งแตละมาตรฐานจะมีตัวบงช้ีการเปนโรงแรมแตกตางกัน ดังน้ันการ

เลือกใชบริการของผูใชบรกิารจะตองแตกตางออกไปเชนกัน ผูประกอบการธุรกิจโรงแรมจึงควรมกีาร

พัฒนาการใหบริการใหอยูในระดับสากล เพื่อใหผูเขามาพักเกิดความประทับใจและเกิดการบอกตอใน

การมาใชบริการครั้งตอไป 

 

2.2 แนวคิดทางการตลาดสาํหรับธุรกิจบริการ 

 บริการ (Service) หมายถึง กิจกรรม ประโยชนหรอืความพงึพอใจที่ไดเสนอเพื่อขายหรือ

กิจกรรมที่จัดข้ึนรวมกับการขายสินคา (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2546, หนา 10) 

การบริการ หมายถึง กจิกรรมของกระบวนการสงมอบสินคาที่ไมมีตัวตน (Intangible 

Goods) ของธุรกิจใหกบัผูรับบรกิาร โดยสินคาที่ไมมีตัวตนน้ันจะตองตอบสนองความตองการของ

ผูรบับริการจนนําไปสูความพอใจได (ชัยสมพล ชาวประเสรฐิ, 2549, หนา 18) 

 จากความหมายดังกลาวขางตน สามารถพจิารณาความหมายสําคัญของคําตาง ๆ ไดดังน้ี  

(ชัยสมพล ชาวประเสรฐิ, 2549, หนา 18-19) 

1) กิจกรรมของกระบวนการสงมอบ (Delivery Activity) หมายถึง การดําเนินการหรือไดรบั

การตอบสนองตรงตามความตองการ เชน การทีลู่กคามารานซอมนาฬิกา สิ่งที่ลกูคาตองการคือการที่

นาฬิกาใหอยูในสภาพใชงานได ดังน้ันกิจกรรมของกระบวนการสงมอบก็คือ จะตองแกไขนาฬิกาน้ัน

ตามความตองการของลกูคา 

2) สินคาไมมีตัวตน (Intangible Goods) หมายถึง “การบริการ” ซึ่งเกิดจากกจิกรรมของ

กระบวนการสงมอบ ซึ่งไดแก คําปรึกษา การรบัประกัน การใหบริการความบันเทิง การใหบริการทาง

การเงิน เปนตน 

3) ความตองการของผูรับบริการ (Customer Need and Want) หมายถึง ความจําเปนและ

ความปรารถนาของลูกคาที่คาดหวังวาจะไดจากการบริการน้ัน ๆ เชน ตองการไดรับประทานอาหาร

คํ่าที่มีอาหารอรอย บรรยากาศดี พรอมมีดนตรขัีบกลอมเบา ๆ 

4) ความพึงพอใจ (Customer Satisfaction) หมายถึง การทีล่กูคาไดรับการบรกิารที่

สามารถตอบสนองความตองการ 
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อาจกลาวโดยรวมไดวา การบรกิารเปนกจิกรรมที่เกิดข้ึนระหวางบุคคล 2 ฝาย ที่มปีฏิกิริยา

สัมพันธตอกัน โดยกจิกรรมที่เกิดข้ึนจะมสีินคาเปนองคประกอบรวมดวยหรือไมก็ได Millet (1954, 

pp. 397-400) ไดกลาวเกี่ยวกับความพึงพอใจในงานบริการ (Satisfactory Service) หรือความ 

สามารถทีจ่ะพจิารณาวาบริการน้ันเปนที่พอใจหรือไม โดยวัดจาก 

1) การใหบริการอยางเทาเทียม (Equitable Service) คือ การใหบรกิารที่มีความยุติธรรม 

2) ความเสมอภาคและเสมอหนาไมวาจะเปนใคร 

3) การใหบริการทีร่วดเร็ว ทันตอเวลา (Timely Service) คือ การใหบริการตามลักษณะ

ความจําเปนรีบดวน 

4) การใหบริการอยางเพียงพอ (Ample Service) คือ ความตองการเพียงพอในดานสถานที่ 

บุคลากร วัสดุอุปกรณตาง ๆ 

5) การใหบริการอยางตอเน่ือง (Continuous Service) จนกวาจะบรรลุผล 

6) การใหบริการทีม่ีความกาวหนา (Progressive Service) คือ การพัฒนางานบรกิารดาน

ปริมาณ คุณภาพใหมีความเจรญิกาวหนาไปเรื่อย ๆ 

 ในสวนของปจจัยกําหนดคุณภาพการใหบรกิาร (Service Quality หรือ SERVQUAL) 

ประกอบดวยปจจยั 5 ประการดังน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน, ปรญิ ลักษิตานนท, ศุภร เสรีรัตน และองอาจ 

ปทะวานิช, 2546 ก, หนา 440-441) 

1) ความเช่ือถือได (Reliability) เปนความสามารถทีจ่ะดําเนินการใหบริการตามทีส่ัญญาไว

อยางมีคุณภาพและแมนยํา 

2) การตอบสนองอยางรวดเร็ว (Responsiveness) เปนความเต็มใจทีจ่ะชวยเหลือและ

ใหบรกิารแกผูใชบรกิารหรือลูกคาอยางทันทวงท ี

3) ความมั่นใจได (Assurance) เปนการแสดงถึงความรูและมนุษยสัมพันธของผูใหบริการที่

ทําใหผูใชบริการมีความเช่ือมั่นในบรกิารที่ไดรับ 

4) การเขาถึงจิตใจ (Empathy) เปนการดูแลเอาใจใส และความสนใจที่ผูใหบริการมีตอ

ผูใชบริการ 

5) ลักษณะทางกายภาพ (Tangibles) เปนลักษณะที่ปรากฏใหเห็น หรือสิ่งทีส่ามารถจับตอง

ได เชน วัสดุ อุปกรณ เครื่องมอื อาคาร สถานที่ บุคคล 

ผูที่เกี่ยวของในธุรกจิบริการ (ชัยสมพล ชาวประเสรฐิ, 2549, หนา 26-27) ประกอบดวย 

 1) ผูใหบริการ ไดแก ธุรกิจที่ไดดําเนินการในรปูบริษัทหรือหางรานในการใหบริการ ทั้งน้ีผู

ใหบรกิารจะรวมต้ังแตเจาของกจิการ ผูบริหาร พนักงานทุกคน และทุกระดับ รวมทัง้แมบานพนักงาน

รักษาความปลอดภัยที่จางมาจากบริษัทภายนอกดวย คุณภาพของคนเปนตัวหลักสําคัญของการ

ปรับปรงุคุณภาพ กลาวคือ การคัดเลือกพนักงานพฒันาบุคคลกรมีผลอยางมากตอการบริการที่ดี
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หนาที่ของผูใหบรกิารคือ การสงมอบบรกิารทีเ่ปนเลิศใหแกลูกคา โดยเฉพาะอยางย่ิงพนักงานที่ตอง

ใหบรกิารหรือพบกบัลกูคาจะมีสวนสําคัญมากในการสงมอบบริการทีดี่ แตอยางไรก็ตาม การบริการ 

ที่ดีจะตองมาจากทุกคนทีอ่ยูในบริษัท ต้ังแตผูบริหารทีจ่ะตองกําหนดนโยบายทีเ่นนในเรือ่งการให

ความสําคัญกับลูกคา การสรางวัฒนธรรมทีเ่นนการบริการ แผนกตาง ๆ ทีจ่ะตองประสานงานหรอืสง

ตองานใหบริการอยางดี 

 2) ผูรับบรกิาร ไดแก ลูกคาหรือผูบริโภคที่เขามาใชบริการ ผูใหบรกิารและผูรับบรกิารจะ 

มีความเกี่ยวของสัมพันธกันตลอดเวลาต้ังแตการซื้อ (กอนการเปนลูกคา) ขณะเกิดการซื้อ (ขณะที่

ใหบรกิาร) และหลังจากการซื้อ (เปนลูกคาแลว) ย่ิงธุรกิจที่เนนการใหบริการเพียงใดความเกี่ยวของ

สัมพันธกันระหวางผูใหบรกิารและผูรับบรกิารกจ็ะย่ิงมากเปนลําดับ หนาที่ของผูรับบรกิารคือ การ

สรางรายไดใหกบัธุรกจิที่ใหบริการน้ัน ๆ ความสําคัญของผูรบับรกิารหรอืลูกคาในปจจุบันน้ี กลาวได

วา ลูกคา คือผูกําหนดทิศทางและความอยูรอดของธุรกิจเน่ืองจากลูกคาเปนผูเลือกธุรกิจทีส่ามารถ

ตอบสนองความตองการของตนได  

 นอกจากน้ี ลกูคาเปนผูทีจ่ะตองใหขอมลูตาง ๆ ในการปรับปรุงคุณภาพบริการ บางครัง้ลกูคา

อาจจะไมกลาใหขอมลูที่เปนความจริงในดานขอเสียของธุรกจิที่ตองปรบัปรุง เน่ืองจากอาจจะเกรงวา

พนักงานอาจจะโดนตําหนิ ดังน้ันธุรกจิควรมีชองทางใหลูกคาเสนอแนะความคิดเห็นไดอยาง

ตรงไปตรงมา  

วิธีการใหบริการ ธุรกจิสามารถใหบรกิารโดยผานเครื่องมือหรือวิธีตาง ๆ (ชัยสมพล  

ชาวประเสริฐ, 2549, หนา 19) ดังน้ี 

 1) การใหบริการดวยคนหรือพนักงาน การใหบริการดวยคนหรือดวยพนักงานเปนวิธีการ

ใหบรกิารที่มีความสําคัญมากกวาการใหบริการดวยวิธีอื่น ๆ เน่ืองจากการใหบริการแบบน้ีสามารถ

ปรับเปลี่ยนใหเหมาะสมกบัความตองการของลูกคาแตละรายได รวมทั้งเปนการใหบริการอยางใกลชิด 

(Personal Touch) ซึ่งหากธุรกิจใดมีการบรกิารอยางเปนเลศิแลวธุรกิจน้ันยอมถือวามีทรพัยสินอันมี

คาย่ิงสําหรับการแขงขัน อยางไรก็ตาม ขอจํากัดของการใหบริการดวยวิธี ไดแก การที่พนักงานเปนคน

จึงมีความรูสึกและมอีารมณที่แตกตางกัน แมในคนคนเดียวกันก็มีอารมณและความรูสกึแตกตางกันใน

ชวงเวลาตางกัน นอกจากน้ีคาใชจายที่เกี่ยวของกับการบรหิารคน ต้ังแตคาใชจายเพื่อการฝกอบรม 

เงินเดือน และสวัสดิการจึงสูงมาก 

2) การใหบริการดวยอุปกรณอิเล็กทรอนิกส การใหบริการประเภทน้ีพบเห็นไดทั่วไป ไดแก 

การใหบริการนวดดวยเครื่องนวด การใหบริการทางการเงินผานเครือ่งเอทีเอ็ม (Automatic Teller 

Machine; ATM) เครื่องฝากเงินอัตโนมัติ การช่ังนํ้าหนักดวยเครื่องอัตโนมัติ หมอดูอัตโนมัติดวย

เครื่องหยอดเหรียญ หรือหมอทางโทรศัพท เปนตน จะเห็นไดวาการใหบริการดวยอปุกรณ
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อิเลก็ทรอนิกสมีความสําคัญมากข้ึนเปนลําดับ เน่ืองจากมีตนทุนการใหบริการที่ตํ่ากวาการใหบริการ

แบบคน และการสงมอบบริการในแตละครัง้ไดมาตรฐานตามที่ไดกําหนดไว แตการใหบริการแบบน้ี 

ไมสามารถปรบัรปูแบบการใหบริการตามความตองการของลูกคาในแตละรายที่แตกตางกันได รวมทั้ง

ไมสามารถตอบคําถามหรือแกไขปญหาทีเ่กิดข้ึนใหลูกคาไดทัง้หมด ดังน้ันจะพบไดวาการใหบรกิาร

ดวยอุปกรณอเิล็กทรอนิกสมักจะตองมีบริการศูนยลูกคาสมัพันธที่ตองคอยตอบคําถามตาง ๆ ใหลูกคา

ในระหวางการใชงาน ดวยการตลาดธุรกิจบริการยังตองใชเครื่องมอืทั้งการตลาดภายใน (Internal 

Marketing) ซึ่งบริษัทตองอาศัยพนักงานเขาชวยและตองอาศัยการตลาดภายนอก (External 

Marketing) โดยการสือ่สารกับลูกคา และการตลาดที่สมัพันธกันระหวางผูซื้อและผูขาย (Interactive 

Marketing) โดยสามารถใหรายละเอียดดังน้ี (ศิริวรรณ เสรรีัตน, ปรญิ ลักษิตานนท, ศุภร เสรรีัตน 

และองอาจ ปทะวานิช, 2546 ข, หนา 334) 

 1) การตลาดภายใน (Internal Marketing) การตลาดภายในของบริษัทจะรวมถึงการ

ฝกอบรมและการจงูใจพนักงานขายบริการในการสรางความสัมพันธกบัลูกคา รวมถึงพนักงานที่ใหการ

สนับสนุนการใหบริการโดยใหเกิดการทํางานรวมกันเปนทมี เพื่อสรางความถึงพอใจใหกับลูกคา 

 2) การตลาดภายนอก (External Marketing) เปนการใชเครื่องมอืทางการตลาดเพื่อให

บริการลกูคาในการจัดเตรียมการใหบริการ การกําหนดราคา การจัดจําหนาย และการใหบริการแก 

ลูกคา 

 3) การตลาดทีส่ัมพันธระหวางผูซือ้ และผูขาย (Interactive Marketing) หมายถึง การสราง

คุณภาพบริการใหเปนที่เช่ือถือเกิดข้ึนขณะที่ผูขายใหบริการกับลกูคา ลูกคาจะยอมรบัหรือไมข้ึนอยูกับ

ความพึงพอใจของลูกคา ลกูคาจะพจิารณาคุณภาพของการใหบริการโดยพิจารณาดานตาง ๆ ดังน้ี 

คุณภาพดานเทคนิค คุณภาพดานหนาที่ คุณภาพบริการที่ลกูคาสามารถประเมินไดกอนซื้อ คุณภาพ

ดานประสบการณ และคุณภาพความเช่ือถือไดวาเปนจริง 

 

2.3 แนวคิดสวนผสมทางการตลาด 

ธุรกิจบริการมีความแตกตางจากธุรกจิทั่วไป เพราะมทีั้งผลิตภัณฑที่จับตองได (Tangible 

Product) และผลิตภัณฑทีจ่ับตองไมได (Intangible Product) ที่นําเสนอตอลกูคาหรอืตลาด  

 Kotler และ Armstrong (2001) กลาววา การบริการ คือ กิจกรรมหรอืผลประโยชนทีบุ่คคล

หน่ึงเสนอแกอีกบุคคลหน่ึง ซึง่มลีักษณะคือไมสามารถมองเห็นหรือจบัตองได และไมมีผลในการเปน

เจาของ โดยอาจจะมีตัวสินคาเขามาเกี่ยวของดวยหรือไมก็ไดดังน้ันแนวคิดเกี่ยวกับสวนผสมทาง

การตลาด (4P’s) ดังน้ี 
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1) ผลิตภัณฑ (Product) สิ่งใด ๆ ที่ตอบสนองความจําเปนหรือความตองการเพื่อใหไดรบั

ความพึงพอใจ “ผลิตภัณฑ” จงึหมายถึงทกุสิง่ทุกอยางทีส่ามารถตอบสนองความจําเปนและความ

ตองการของตลาดหรือผูบริโภคได โดยครอบคลุมทั่วถึง 

2) ราคา (Price) อัตราในการแลกเปลี่ยนผลิตภัณฑระหวางกันในตลาด โดยใชเงินเปน

สื่อกลาง ในปจจบุันราคาเปนปจจัยที่มีความสําคัญตอการบริหารงานการตลาดอยางมาก ซึง่ผูบรหิาร

การตลาดจะตองกําหนดกลยุทธดานราคา ใหมีความเหมาะสมและสอดคลองกับสภาวการณตาง ๆ 

อาทิ สภาวการณทางเศรษฐกจิ พฤติกรรมและกรอบการตัดสินใจซือ้ของผูบริโภค ระดับความรุนแรง

ของการแขงขันทางการตลาด ความสอดคลองทางกลยุทธทางการตลาดดานอื่น ๆ รวมถึงการประยุกต

ทฤษฎีเศรษฐศาสตรเกี่ยวกับกฎเกณฑของอุปสงค และอุปทานมาเปนสวนในการตัดสินใจกําหนด 

กลยุทธดานราคา เพือ่ใหผลิตภัณฑมรีะดับราคาที่เปนที่นาพอใจขององคกร คือ สามารถตอบสนอง

วัตถุประสงคขององคกร และเหมาะสมกบัระดับความสามารถหรอืกําลงัของผูบริโภคในตลาด 

3) การจัดจําหนาย (Place or Distribution) หลงัจากไดศึกษาความตองการของลูกคา

เกี่ยวกับผลิตภัณฑ และเมื่อฝายการผลติไดผลิตสินคา (Product) อยากใหสอดคลองกบัความตองการ

น้ันแลว ธุรกิจตองต้ังราคาสินคา (Price) น้ันใหเหมาะสมและจําเปนตองนําสินคาน้ันออกสูตลาด

เปาหมาย เรียกวา การจัดจําหนาย (Distribution หรือ Place) ซึ่งงานทีเ่กี่ยวของกับการนําผลิตภัณฑ

ออกสูตลาดเปาหมายประกอบดวย 2 หนาที่ คือ งานที่เกี่ยวของกับชองทางการจัดจําหนายและการ

กระจายตัวสินคา 

  3.1) ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) เสนทางที่ผลิตภัณฑ 

และกรรมสิทธ์ิของผลิตภัณฑเคลื่อนยายไปยังตลาด ชองทางการจัดจําหนายอาจประกอบดวยผูผลิต 

คนกลางทีเ่กี่ยวของในชองทางการจัดจําหนายและผูบรโิภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรมการศึกษาชอง

ทางการจัดจําหนายจะมีประเด็นสําคัญที่ตองพจิารณา ไดแก จํานวนระดับของชองทาง ชองทางการ

จัดจําหนายผลิตภัณฑบรโิภคและผลิตภัณฑอุตสาหกรรม ปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอการกําหนดจํานวน

ระดับของชองทาง ความหนาแนนของคนกลางในชองทาง การคาปลกีและประเภทของการคาปลีก 

และการคาสงและประเภทของการคาสง 

  3.2) การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) เปนการกระจายสินคาเขาสู

ผูบริโภคโดยการขนสง หรือ การเคลื่อนยายตัวสินคาจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือการขนสง ไดแก 

การขนสงทางอากาศ การขนสงทางรถยนต การขนสงทางรถไฟ การขนสงทางเรือ และการขนสงทาง

ไปรษณีย และการเกบ็รักษาตัวสินคาภายในธุรกจิใดธุรกิจหน่ึงและระบบชองทางการจัดจําหนายของ

ธุรกิจน้ัน ผูบรหิารตองเลือกใชสือ่สารอยางใดถึงจะดีทีสุ่ด โดยเสียคาใชจายตํ่าและสินคาน้ันถึงลูกคา

ไดทันเวลา 
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4) การสงเสรมิการตลาด (Promotion) เปนสวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix)  

ซึ่งองคกรใชเพื่อแจงขาวสารและจูงใจตลาดเกี่ยวกับผลิตภัณฑและบริการขององคกรซึ่งตองอาศัย

กระบวนการติดตอสื่อสาร ขอมูลระหวางผูขายและผูซื้อเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อใหผูซือ้ 

สวนผสมของการสงเสริมการตลาด กลาวคือ จําเปนตองมีการโฆษณา เพราะเปนรปูแบบการเสนอ

ขาย ความคิด สินคาหรือบริการ โดยไมใชพนักงานขาย และตองมีการจายเงิน เชน การโฆษณา

ประเภทตาง ๆ เชน โทรทัศน วิทยุ นิตยสาร หนังสือพมิพ และโฆษณาดานตาง ๆ จึงมลีักษณะเฉพาะ 

คือ เปนการเสนอขายสินคา บรกิาร หรือความคิด โดยการใชสื่อสามารถเขาถึงผูบริโภคเปนกลุมใหญ

เหมาะสําหรบัสินคาที่ตองการกระจายไดกวาง อีกทัง้ยังตองทําการขายโดยใชพนักงานขาย เปนการ

ติดตอสือ่สารทางตรง แบบเผชิญหนาระหวางผูขายและลกูคาโดยตรงที่คาดหวังการขาย โดยใช

พนักงานขายเปนสื่อในการขายสินคา หรือบริการน้ัน ถือเปนการติดตอสือ่สารแบบสองทาง โดยม ี

การสงเสรมิการขาย กจิกรรมระยะสั้นที่ใชสงเสรมิการขายทีน่อกเหนือจากการโฆษณา การขายโดย 

ใชพนักงานขาย และการประชาสมัพันธซึง่สามารถกระตุนความสนใจใหแกลูกคา การทดลองใช  

หรือการซือ้ของลูกคาข้ันสุดทายหรอืบุคคลอื่นในชองทางการจัดจําหนาย หรือ หมายถึง กจิกรรม

ระยะสั้น ซึ่งใชชวยในการสงเสริมการขายโดยใชพนักงานและการโฆษณาสินคา การสงเสริมการขาย

อาจใชรวมกบัการโฆษณา หรอืการขายโดยพนักงานขายสินคา และการใหขาวและการประชาสมัพันธ  

เปนการสงเสรมิการขายโดยไมใชบุคคล โดยไมมีการจายเงินจากองคกรที่ไดรับผลประโยชน จากการ

ใหขาวน้ันการประชาสัมพันธ หมายถึง การติดตอสื่อสารกบักลุมที่เปนลูกคาและไมใชลูกคา ซึ่ง

ประกอบดวย ประชาชนทั่วไป พนักงานในองคกร ผูถือหุน และหนวยราชการ การใหขาวจึงเปน

กิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ เพื่อใหลูกคารูจักเรามากข้ึน 

สําหรับธุรกิจบริการจงึตองมีปจจัยที่เกี่ยวของมากกวาธุรกจิสินคา จากเดิมที่มเีพียง 4 P’s  

(McCarthy, 1964 อางใน Rafiq, 1995) คือผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย 

(Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) เพิ่มข้ึนเปน 7P's (Booms & Bitner, 1981 อางใน 

Rafiq, 1995) โดยเพิ่มเติมอีก 3 P’s คือ บุคลากร (People) การสรางและการนําเสนอทางกายภาพ 

(Physical Evidence) และ ขบวนการใหบริการ (Process) เขามาดวย ดังน้ันจึงมผีูใหความหมายของ

สวนผสมการตลาดของการบริการทัง้ 7 ปจจัย ไวดังน้ี  

 ศิริวรรณ เสรรีัตน (2541) ไดใหความหมายสวนผสมทางการตลาดทัง้ 7 ปจจัยไวดังน้ี 

1) ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิง่ที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของลกูคา 

ใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตน หรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา 

บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชนมีมลูคาในสายตาของ

ลูกคาจงึมผีลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได  
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2) ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรปูตัวเงิน ลกูคาจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา 

(Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบรกิารน้ัน ถาคุณคาสงูกวาราคาลกูคาจะตัดสินใจซื้อ ดังน้ัน 

การกําหนดราคาการใหบริการควรมีความเหมาะสมกบัระดับการใหบริการชัดเจนและงายตอการ

จําแนกระดับบรกิารที่ตางกัน 

3) การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง กิจกรรมทีเ่กี่ยวของกบับรรยากาศสิ่งแวดลอมในการ

นําเสนอบรกิารใหแกลูกคา ซึง่มผีลตอการรับรูของลูกคาในคุณคาและคุณประโยชนของบรกิารที่

นําเสนอ ซึง่จะตองพจิารณาในดานทําเลที่ต้ัง (Location) เชน ทําเลที่ต้ังของโรงพยาบาลมีความ

สะดวกในการเดินทาง 

4) การสงเสรมิการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือหน่ึงทีม่ีความสําคัญในการติดตอ 

สื่อสารใหผูใชบรกิาร โดยมีวัตถุประสงคที่แจงขาวสารหรอืชักจูงใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรมการใช

บริการ และเปนกญุแจสําคัญของการตลาดสายสัมพันธ   

5) ดานบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซึ่งตองอาศัยการคัดเลอืก การฝกอบรม 

การจงูใจ เพือ่ใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกบัลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขันเปนความสัมพันธ

ระหวางเจาหนาทีผู่ใหบริการและผูใชบริการตาง ๆ ขององคกร เจาหนาที่ตองมีความสามารถ  

มีทัศนคติที่สามารถตอบสนองตอผูใชบริการ มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการแกไขปญหา 

สามารถสรางคานิยมใหกบัองคกร 

6) ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 

Presentation) เปนการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพใหกับลูกคา โดยพยายามสราง

คุณภาพโดยรวม ทั้งทางดานกายภาพและรปูแบบการใหบรกิารเพือ่สรางคุณคาใหกบัลูกคา   

7) ดานกระบวนการ (Process) เปนกจิกรรมที่เกี่ยวของกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติใน

ดานการบริการที่นําเสนอใหกับผูใชบรกิารเพื่อมอบการใหบริการอยางถูกตองรวดเร็ว และทําให

ผูใชบริการเกิดความประทับใจ 

 สุดาดวง เรืองรจุิระ (2540, หนา 34) ไดกลาวไววา สวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

เปนการดําเนินงานทางการตลาด มปีจจัยตาง ๆ ที่มีอทิธิพลตอการกําหนดหรือวางแผนงานการตลาด

อยู 2 ประเภท คือ  

 ประเภทที่ 1 เปนปจจัยภายในของกิจการ ซึ่งกิจการสามารถจะควบคุมได กําหนดได

เปลี่ยนแปลงใหเหมาะสมตามความคิดเห็นของผูบรหิารในกจิการได และทุก ๆ กิจการจะตองมีปจจัย

ที่ควบคุมไดและจะหลีกเลี่ยงหรอืขาดไปสวนใดสวนหน่ึงมิได 

 ประเภทที่ 2 เปนปจจัยทีส่วนในกําหนดองคประกอบตาง ๆ รูปแบบการจัดสวนประกอบของ

ปจจัยที่ 1 เปนปจจัยที่กจิการไมสามารถควบคุมได แตตองมคีวามสัมพันธดวย ไดแก สภาพแวดลอม

ตาง ๆ ทั้งทางสังคม เศรษฐกจิ วัฒนธรรม กฎหมาย คูแขงขันตางทรัพยากร สวนผสมทางการตลาด
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สําหรับธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix) เปนแนวคิดที่สําคัญในการดําเนินงานทางการตลาด

สําหรับธุรกิจบริการ (Service Mix) ของ Kotler (2003) ไววาเปนแนวคิดเกี่ยวกับธุรกจิที่ใหบริการ 

ซึ่งเปนสวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7P’s ในการกําหนดกลยุทธทางการตลาดตลาด

สินคาทั่วไปและตลาดบริการจะมลีักษณะที่แตกตางกัน ดวยเหตุน้ีสวนผสมทางการตลาดบริการก็

แตกตางจากสวนผสมทางการตลาดของสินคาทั่วไปคือ จะตองเนนการใหบรกิาร กระบวนการในการ

บริการ และสิ่งแวดลอมทางกายภาพ  

 ดังน้ันสวนผสมทางการตลาดประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย  

การสงเสรมิทางการตลาด บุคคลหรือพนักงาน การสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

กระบวนการทํางาน ซึ่งสามารถอธิบายรายละเอียดไดดังน้ี 

1) ผลิตภัณฑ (Product) สิ่งใด ๆ ที่ตอบสนองความจําเปนหรือความตองการเพื่อใหไดรับ

ความพึงพอใจ “ผลิตภัณฑ” จงึหมายถึงทกุสิง่ทุกอยางทีส่ามารถตอบสนองความจําเปนและความ

ตองการของตลาดหรือผูบริโภคไดโดยครอบคลุมทั่วถึง 

2) ราคา (Price) อัตราในการแลกเปลี่ยนผลิตภัณฑระหวางกันในตลาด โดยใชเงินเปนสื่อกลาง 

ในปจจบุันราคาเปนปจจัยที่มีความสําคัญตอการบริหารงานการตลาดอยางมาก ซึง่ผูบรหิารการตลาด

จะตองกําหนดกลยุทธดานราคาใหมีความเหมาะสมและสอดคลองกบัสภาวการณตาง ๆ อาทิ สภาวการณ

ทางเศรษฐกิจ พฤติกรรมและกรอบการตัดสินใจซื้อของผูบรโิภค ระดับความรุนแรงของการแขงขันทาง

การตลาด ความสอดคลองทางกลยุทธทางการตลาดดานอื่น ๆ รวมถึงการประยุกตทฤษฎีเศรษฐศาสตร

เกี่ยวกับกฎเกณฑของอุปสงค และอปุทานมาเปนสวนในการตัดสินใจกําหนดกลยุทธดานราคา เพือ่ให

ผลิตภัณฑมรีะดับราคาที่เปนที่นาพอใจขององคกร คือ สามารถตอบสนองวัตถุประสงคขององคกร  

และเหมาะสมกบัระดับความสามารถหรือกําลังของผูบรโิภคในตลาด 

3) การจัดจําหนาย (Place or Distribution) หลงัจากไดศึกษาความตองการของลูกคาเกี่ยว 

กับผลิตภัณฑและเมื่อฝายการผลิตไดผลิตสินคา (Product) อยากใหสอดคลองกับความตองการน้ันแลว 

ธุรกิจตองต้ังราคาสินคา (Price) น้ันใหเหมาะสมและจําเปนตองนําสินคาน้ันออกสูตลาดเปาหมาย 

เรียกวา การจัดจําหนาย (Distribution หรือ Place) ซึ่งงานที่เกี่ยวของกบัการนําผลิตภัณฑออกสูตลาด

เปาหมายประกอบดวย 2 หนาที่ คือ งานที่เกี่ยวของกบัชองทางการจัดจําหนายและการกระจายตัวสินคา 

  3.1) ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) เสนทางที่ผลิตภัณฑและ

กรรมสทิธ์ิของผลิตภัณฑเคลือ่นยายไปยังตลาด ชองทางการจัดจําหนายอาจประกอบดวยผูผลิต คนกลาง

ที่เกี่ยวของในชองทางการจัดจําหนายและผูบรโิภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรมการศึกษาชองทางการจัด

จําหนายจะมปีระเด็นสําคัญที่ตองพิจารณาดังน้ี  

   (1) จํานวนระดับของชองทาง  

   (2) ชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑบริโภค และผลิตภัณฑอุตสาหกรรม  



22 

 

   (3) ปจจัยที่มอีิทธิพลตอการกําหนดจํานวนระดับของชองทาง  

   (4) ความหนาแนนของคนกลางในชองทาง  

   (5) การคาปลีกและประเภทของการคาปลกี  

   (6) การคาสงและประเภทของการคาสง 

  3.2) การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) เปนการกระจายสินคาเขาสู

ผูบริโภคโดยการขนสง หรือ การเคลื่อนยายตัวสินคาจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูสินคา หรอืการ

ขนสง ไดแก การขนสงทางอากาศ การขนสงทางรถยนต การขนสงทางรถไฟ การขนสงทางเรือ และ

การขนสงทางไปรษณีย และการเกบ็รกัษาตัวสินคาภายในธุรกิจใดธุรกิจหน่ึงและระบบชองทางการจัด

จําหนายของธุรกิจน้ัน ผูบริหารตองเลือกใชสื่อสารอยางใดถึงจะดีทีสุ่ด โดยเสียคาใชจายตํ่าและสินคา

น้ันถึงลูกคาไดทันเวลา 

 4) การสงเสรมิการตลาด (Promotion) เปนสวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) ซึ่ง

องคกรใชเพือ่แจงขาวสารและจงูใจตลาดเกี่ยวกบัผลิตภัณฑและบริการขององคกรซึง่ตองอาศัย

กระบวนการติดตอสื่อสาร ขอมูลระหวางผูขาย และผูซือ้เพือ่สรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อใหผู

ซื้อ สวนผสมของการสงเสริมการตลาด มีอยู 4 ประการดวยกัน คือ (ลัดดา บูชา, 2548, หนา 14) 

  4.1) การโฆษณา (Advertising) เปนรูปแบบการเสนอขาย ความคิด สินคาหรือ

บริการ โดยไมใชพนักงานขาย และตองมีการจายเงนิ เชน การโฆษณาประเภทตาง ๆ เชน โทรทัศน

วิทยุ นิตยสาร หนังสือพมิพ และโฆษณาดานตาง ๆ จึงมีลกัษณะเฉพาะ คือ เปนการเสนอขายสินคา 

บริการ หรอืความคิด โดยการใชสื่อสามารถเขาถึงผูบริโภคเปนกลุมใหญเหมาะสําหรับสินคาที่ตองการ

กระจายไดกวาง 

  4.2) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการติดตอสือ่สารทางตรง 

แบบเผชิญหนาระหวาง ผูขายและลูกคาโดยตรงที่คาดหวัง การขายโดยใชพนักงานขายเปนสือ่ในการ

ขายสินคาหรือบรกิารน้ัน ถือเปนการติดตอสื่อสารแบบสองทาง (Two Way Communication) 

  4.3) การสงเสรมิการขาย (Sales Promotion) กิจกรรมระยะสั้นที่ใชสงเสรมิการ

ขายที่นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการประชาสมัพันธซึ่งสามารถ

กระตุนความสนใจใหแกลูกคา การทดลองใช หรือการซือ้ของลูกคาข้ันสุดทายหรือบุคคลอื่นใน

ชองทางการจัดจําหนาย หรือ หมายถึง กิจกรรมระยะสั้น ซึง่ใชชวยในการสงเสริมการขายโดยใช

พนักงานและการโฆษณาสินคา การสงเสริมการขายอาจใชรวมกับการโฆษณา หรือการขายโดย

พนักงานขายสินคา 

  4.4) การใหขาวและการประชาสมัพันธ (Publicity and Public Relation) เปน

การสงเสรมิการขายโดยไมใชบุคคล โดยไมมีการจายเงินจากองคกรที่ไดรับผลประโยชนจากการให

ขาวน้ัน การประชาสมัพันธ หมายถึง การติดตอสื่อสารกับกลุมทีเ่ปนลูกคาและไมใชลูกคา ซึ่ง
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ประกอบดวย ประชาชนทั่วไป พนักงานในองคกร ผูถือหุน และหนวยราชการ การใหขาวจึงเปน

กิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ เพื่อใหลูกคารูจักเรามากข้ึน 

 5) พนักงาน (People) บุคคลทั้งหมดในองคกรต้ังแต เจาของกิจการ ผูบรหิารงานทุกฝาย 

พนักงานในทุกระดับ บุคคลทั้งหมดที่มีคุณภาพในการใหบรกิาร เจาของหรือผูจัดการจะกําหนด

อํานาจหนาที่ความรับผิดชอบของพนักงานทุกคนตลอดจนกระบวนการในการใหบริการตาง ๆ การ

ใหบรกิารที่ดีและการสรางความความสมัพันธที่ดีแกลูกคาและมีการบริการที่ครบถวน รวมถึงการ

ปรับปรงุการใหบริการในดานตาง ๆ เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา 

 6) สิ่งแวดลอมทางกายภาพ (Physical Evidence) ไดแก อาคารของธุรกจิ เครื่องมือและ

อุปกรณ เชน เครือ่งคอมพิวเตอร เคานเตอรใหบริการ การตกแตงสถานที่ ลาดจอดรถ หองนํ้า ปาย

ประชาสมัพันธ เปนตน สิง่ตาง ๆ เหลาน้ีลูกคาใชเปนเครื่องหมายแทนคุณภาพของการใหบริการ 

ลูกคาอาศัยสิง่แวดลอมทางกายภาพเปนปจจัยหน่ึงในการเลอืกใชบริการเหลาน้ัน สําหรับลูกคาที่เขา

มาใชบริการของเรา ตองทําใหลกูคาพอใจและประทบัใจกับการบริการของเราดวย 

 7) กระบวนการใหบริการ (Process) เปนสวนผสมทางการตลาดที่มีความสําคัญเปนอยาง

มากโดยตองอาศัยพนักงานทีม่ีประสทิธิภาพ และอุปกรณเครื่องมอืที่ทันสมัยการใหบรกิาร โดยทั่วไป 

ประกอบดวยข้ันตอนหลายข้ันตอน ไดแก การตอนรบั การสอบถามขอมลูเบื้องตน การใหบริการดาน

ตางๆ การชําระเงิน เปนตน ในแตละข้ันตอนตองสามารถเช่ือมโยงกันไดเปนอยางดี แตตองทําให

ลูกคาเกิดความประดับใจแกการบริการของเรา 

 

2.4 แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 

สุภาภรณ พลนิกร (2548, หนา 1) ใหความหมายพฤติกรรมผูบริโภควา “ทุก ๆ สิ่งทีเ่ปน

ปรากฏการณสากลทีเ่กิดข้ึนจากมนุษยมีความตองการ (Wants) และความจําเปน (Needs) ในการ

บริโภค ซึ่งหมายถึงการรบัประทานอาหารหรือการใชสิ่งของตาง ๆ และมีความจําเปนในทางดาน

จิตวิทยา (Psychological Needs) เชน ความยอมรับและความรักจากผูอื่น” 

ศิริวรรณ เสรรีัตน และคณะ (2546 ข, หนา 192) ไดกลาวอางถึง “บุคคลตาง ๆ ที่ใหความ 

หมายเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภควา หมายถึง พฤติกรรมที่ผูบริโภคทําการคนหาในการคิด การซื้อ 

การใชสินคาและบรกิารของผูบริโภค และการประเมินผลในการใชสินคาและบรกิาร ซึ่งคาดวาจะ

ตอบสนองความตองการของเขาและเปนข้ันตอนทีเ่กี่ยวกบัการคิดประสบการณ การซื้อ การใชสินคา

และบริการของผูบรโิภคเพื่อตอบสนองความตองการและความพึงพอใจของพวกเขา หรือหมายถึง 

การศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจและการกระทําของผูบริโภคที่เกี่ยวของกบัการซื้อและการใชบริการ” 
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วิรัช สงวนวงศวาน (2548, หนา 56) ไดใหความหมายเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภควา            

เปนกระบวนการทางสติปญญา อารมณ และกจิกรรมทางรางกายของบุคคลที่แสดงออกตอความ

ตองการซึ่งสินคาตาง ๆ ทั้งสินคาประเภทอปุโภคและบริโภค และการแสดงออกตอความตองการ

เหลาน้ีก็เปนผลตอเน่ืองที่เกี่ยวของกับการเลือก การซื้อ การใชผลิตภัณฑ หรือการกําจัดผลิตภัณฑ 

หรือการใชบรกิารเพื่อการตอบสนองความตองการสวนบคุคล และวิธีชําระเงินของบุคคลน้ัน ๆ ดวย  

และกระบวนการความตองการในการซื้อสินคา การเลือก การประเมินคุณคาและคุณภาพของสินคา 

กระบวนการตาง ๆ เหลาน้ีถือเปนพฤติกรรมผูบริโภค 

ปราณี เอี่ยมละออภักดี (2549, หนา 98 - 99) ใหแนวคิดเกี่ยวกับการศึกษาพฤติกรรม

ผูบริโภควาเริ่มจากสิ่งกระตุนทางการตลาด และจากสวนผสมทางการตลาด หรือจากสิง่กระตุนดาน

อื่น ๆ โดยสิ่งกระตุนดังกลาวน้ันจะผานเขามาเปนหวงความสํานึกของผูบริโภค และความสํานึกน้ัน  

จะแตกตางกันตามลักษณะของบุคคล ความสํานึกจะสงตอไปยังกระบวนการตัดสินใจซื้อหรอืใช

บรกิารทีส่ามารถสงัเกตไดเมือ่ผูบริโภคซือ้ผลติภัณฑหรอืใชบริการ สามารถแสดงดังภาพที่ 2.1 

 

ภาพที่ 2.1: แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: ปราณี เอี่ยมละออภักดี. (2549). การบรหิารการตลาด. กรุงเทพฯ: ธนาเพรส.  

 

รูปแบบพฤติกรรมการตัดสินใจหรือใชบริการของผูบริโภค  

Kotler (2003, p. 181) โมเดลพฤติกรรมการตัดสินใจใชบรกิารของผูบริโภค (Consumer 

Behavior Model) เปนการศึกษาถึงสาเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตน

จากการที่เกิดสิ่งกระตุนที่ทําใหเกิดความตองการ สิ่งกระตุนทีผ่านเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อซึ่ง

เปรียบเสมอืนกลองดํา ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคจะ

ไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง ๆ ของผูซือ้ จุดเริ่มตนของโมเดลน้ีอยูทีส่ิ่งกระตุนใหเกิดความตองการ

 ส่ิงกระตุนทาง ส่ิงกระตุน 

 ทางการตลาด อ่ืน ๆ 

 

- ผลิตภัณฑ       เศรษฐกิจ 

- ราคา                เทคโนโลยี 

- ชองทาง          การเมือง 

- การตลาด         วัฒนธรรม    

ลักษณะเฉพาะ      กระบวนการตัดสินใจ 

บุคคลของผูซ้ือ       ของผูซ้ือ 

 

วัฒนธรรม       ตระหนักถึงปญหา 

สังคม                การคนหาขอมูล 

บุคคล               ประเมินทางเลือก 

จิตวิทยา             ตัดสินใจซ้ือ 

การตัดสินใจ 

ของผูซ้ือ 

 

ผลิตภัณฑที่เลือก 

ตราที่เลือก 

สถานที่ 

 เวลาที่ซ้ือ 
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กอน แลวทําใหเกิดการตอบสนอง ดังน้ันโมเดลน้ีจงึเรียกวา S-R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎี 

ดังน้ี 

1) สิ่งกระตุน (Stimulus) สิ่งกระตุนอาจเกิดข้ึนเองภายในรางกาย และสิง่กระตุนจาก

ภายนอก นักการตลาดจะตองสนใจและจัดสิง่กระตุนภายนอกเพื่อใหผูบรโิภคเกิดความตองการ

ผลิตภัณฑ สิง่กระตุนถือวาเปนสิ่งจูงใจใหเกิดการซื้อสินคา ซึง่อาจใชเหตุผลจงูใจใหซื้อดวยเหตุผลหรือ

ดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็ได สิง่กระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ  

1.1) สิ่งกระตุนทางการตลาด เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาดสามารถควบคุมและตอง

จัดใหเปนสิง่กระตุนทีเ่กี่ยวของกบัสวนผสมทางการตลาด ประกอบดวย 

  1.1.1) สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ เชน ออกแบผลิตภัณฑใหสวยงามเพื่อ

กระตุนความตองการซือ้ 

  1.1.2) สิ่งกระตุนดานราคา เชน การกําหนดราคาสนิคาใหเหมาะสมกบั

ผลติภัณฑโดยพจิารณาลกูคาเปาหมาย 

  1.1.3) สิ่งกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย เชน จัดจําหนายผลิตภัณฑ

ใหทั่วถึงเพือ่ความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความตองการซื้อ 

  1.1.4) สิ่งกระตุนดานการสงเสรมิการตลาด เชน การโฆษณาสม่ําเสมอ  

การใชความพยายามของพนักงายขาย การลด แลก แจก แถม การสรางความสมัพันธอันดีกับบุคคล

ทั่วไปเหลาน้ีถือเปนสิง่กระตุนความตองการซื้อ 

1.2) สิ่งกระตุนอื่น ๆ (Other Stimulus) เปนสิง่กระตุนความตองการผูบริโภคที่อยู

ภายนอกองคกร ซึง่บริษัทควบคุมไมได สิ่งกระตุนเหลาน้ี ไดแก 

  1.2.1) สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ เชน ภาวะเศรษฐกจิ รายไดของผูบริโภค

เหลาน้ีมีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 

  1.2.2) สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี เชน เทคโนโลยีใหมดานการฝาก – ถอน

อัตโนมัติ สามารถกระตุนความตองการของผูบรโิภคใหใชบรกิารของธนาคารมากข้ึน 

  1.2.3) สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง เชน กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษี

สินคาใดสินคาหน่ึงจะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของผูซื้อ 

  1.2.4) สิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม เชน ขนบธรรมเนียมไทยในเทศกาล 

ตาง ๆ มีผลกระตุนใหผูบรโิภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลน้ัน 

2) กลองดําหรือความรูสกึนึกคิดของผูซือ้ (Buyer’s Black Box) ความรูสึกนึกคิด ของผูซื้อ

เปรียบเสมอืนกลองดํา ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคิด

ของผูซือ้ ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อไดรบัอิทธิพลมาจากลกัษณะของผูซือ้และกระบวนการตัดสินใจของ

ผูซื้อ 
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2.1) ลักษณะของผูซื้อมีอิทธิพลมาจากปจจัยตาง ๆ คือ ปจจยัดานวัฒนธรรม ปจจัย

ดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา  

2.2) กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซื้อ ประกอบดวยข้ันตอน คือ  

  2.2.1) การรบัรูความตองการ (ปญหา) 

  2.2.2) การคนหาขอมลู 

  2.2.3) การประเมินผลทางเลือก 

  2.2.4) การตัดสินใจซื้อ 

  2.2.5) พฤติกรรมภายหลงัการซื้อ 

3) การสนองของผูซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสนิใจซื้อของผูบริโภค ผูซือ้ 

ผูบริโภคจะมปีระเด็นตาง ๆ ในการตัดสินใจ ดังน้ี 

3.1) การเลือกผลิตภัณฑ ตัวอยางเชน การเลอืกผลิตภัณฑอาหารเชา ผูบริโภค            

มีทางเลือกคือ นมสดกลอง บะหมี่กึ่งสําเร็จรูป ขนมปง เปนตน 

 3.2) การเลือกตราสินคา ตัวอยางเชน ผูบริโภคเลือกนมสดกลองจะเลือกย่ีหอใด เชน 

โฟรโมสต มะลิ เปนตน 

 3.3) การเลือกผูขาย ตัวอยางเชน ผูบริโภคเลอืกจากหางสรรพสินคาใดหรอืรานคา

ใกลบานรานใด 

 3.4) การเลือกปรมิาณการซือ้ ตัวอยางเชนผูบริโภคจะเลือกวาจะซื้อ หน่ึงกลอง  

ครึ่งโหล หรือ หน่ึงโหล 

รูปแบบการตัดสินใจหรือใชบรกิารของผูบริโภค แสดงใหเห็นดังภาพที่ 2.2 ดังน้ี 
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ภาพที่ 2.2: แบบพฤติกรรมผูบริโภคและปจจัยที่มีอทิธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภค 

 
สิ่งกระตุนภายนอก (Stipules = S)    การตอบสนองของผูซือ้(Response = R) 

สิ่งกระตุนทาง 

การตลาด 

สิ่งกระตุน 

อ่ืน ๆ 

 Buyer’s Black 

Box 

 1. การเลือกผลิตภัณฑ 

2. การเลือกตรา 

3. การเลือกผูขาย 

4. เวลาในการซ้ือ 

5. ปริมาณซ้ือ 

การตัดสินใจซ้ือ 

1. การทดลอง 

2. การซ้ือซํ้า 1. ผลติภัณฑ 

2. ราคา 

3. การจัดจําหนาย 

4. การสงเสริม

การตลาด 

1. เศรษฐกิจ 

2. เทคโนโลย ี

3. การเมือง 

4. วัฒนธรรม 

ฯลฯ 

 กลองดําหรือ

ความรูสึกนึกคดิ

ของผูซือ้ 

 

   
พฤติกรรมหลังซ้ือ 

 

ลักษณะของผูซื้อ (Buyer’s Characteristics) 
 ขั้นตอนการตดัสินใจของผูซื้อ 

(Buyer’s Decision Process) 

1. ปจจัยดานวัฒนธรรมและปจจัยทางสังคม 

2. ปจจัยสวนบุคคล 

3. ปจจัยดานจิตวิทยา 

 1. การรับรูปญหา 

2. การคนหาขอมูล 

3. การประเมินทางเลือก 

4. การตัดสินใจซ้ือ 

5. พฤติกรรมหลังซ้ือ 

 
ปจจัยภายนอก 

(External) 

 ปจจัยสวนบคุคล 

(Personal Factors) 

 ปจจัยภายใน 

(Internal Factors) 

1. ปจจัยดานวัฒนธรรม 2. ปจจัยดานสังคม  3. ปจจัยสวนบุคคล  4. ปจจัยดานจิตวิทยา 

1.1 วัฒนธรรมพ้ืนฐาน 

1.2 วัฒนธรรมยอย 

1.3 ชั้นสังคม 

2.1  กลุมอางอิง 

2.2  ครอบครัว 

2.3  บทบาทและ

สถานะ 

 3.1 อาย ุ

3.2 วงจรชีวิตครอบครัว 

3.3 อาชีพ 

3.4 โอกาสทางธุรกิจ 

3.5 การศึกษา 

3.6 คานิยมและรูปแบบ

การดําเนินชีวิต 

 4.1 การจูงใจ 

4.2 การรับรู 

4.3 การเรียนรู 

4.4 ความเชื่อถือ 

4.5 ทัศนคต ิ

4.6 บุคลิกภาพ 

4.7 แนวคิดของตนเอง 

 

ที่มา: Kotler, P. (2003). Principi di marketing (Italian translation of principles of 

marketing). NJ: ISEDE and Prentice Hall International. 

 

จากการศึกษาแนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคสามารถสรปุไดวา พฤติกรรมของผูบริโภค

น้ันเริ่มจากสิ่งกระตุนทางการตลาด และสวนผสมทางการตลาด สิ่งกระตุนอาจเกิดข้ึนเองภายใน

รางกาย และสิ่งกระตุนจากภายนอก ดังน้ันนักการตลาดตองใหความสําคัญตอสิ่งกระตุนภายนอก

เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ สิ่งกระตุนทีผ่านเขามาในความรูสกึนึกคิดของผูซื้อจึง
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เปรียบเสมอืนกลองดํา ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคจะ

ไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง ๆ ของผูซือ้  

 

2.5 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจ 

ในปจจบุันผูบริโภคมีปญหาของการตัดสินใจในการจัดหาสิง่ของเพื่อนํามาบริโภค หรือปญหา

ในการเลือกใชบริการเพราะสบืเน่ืองมาจากสิ่งกระตุนทีเ่กิดจากภายนอกหรอือาจเกิดจากความตอง 

การทีเ่กิดจากภายในหรือทั้งสองอยางพรอม ๆ กัน ซึ่งกระบวนการตัดสินใจก็จะเกิดข้ึนทันที ดังน้ัน 

การศึกษากระบวนการตัดสินใจเปนหนทางหน่ึงที่ทําใหทราบถึงความตองการของผูบริโภคได ซึ่งใน

การวิจัยครัง้น้ีผูวิจัยไดรวบรวมแนวคิดไว ดังน้ี  

Bearden, Needham และ Laforge (2005, pp. 58 - 61) ไดใหแนวคิดเกี่ยวกับการ

ตัดสินใจวา การตัดสินใจน้ันถือเปนกระบวนการสรางหรือเลือกทางเลือกของผูบริโภค โดยเริ่มจากตัวของ

ผูบริโภคเกิดความตระหนักถึงความตองการ (Need) หรือตระหนักถึงปญหา (Problem) ซึ่งอาจเกิด

จากความปรารถนาภายใน หรือเกิดจากอิทธิพลภายนอกเขามามีอิทธิพล เชน การโฆษณา การรบัรู

ขอมูลจากสือ่ตาง ๆ เปนตน  

ติน ปรัชญาพฤทธ์ิ (2542, หนา 106) ไดกลาวถึงความหมายของการตัดสินใจวา เปนทาง 

เลือกดําเนินการหรือไมดําเนินการจากทีเ่หน็วาทางเลอืกน้ันดีที่สุด หรือเลวนอยที่สดุ จากทางเลอืก

หลาย ๆ ทาง โดยมีข้ันตอนการตัดสินใจ ดังน้ี 

1) ทําความเขาใจในปญหาและขอเทจ็จริงตาง ๆ  

2) การรวบรวมขาวสารและขอมลูเพื่อประกอบการตัดสินใจ 

3) การวิเคราะหขาวสารและขอมลูเพื่อประกอบการตัดสินใจ 

4) การเลือกทางปฏิบัติที่ดีทีสุ่ดเพียงทางปฏิบัติเดียว 

5) การดําเนินการใหเปนไปตามผลการตัดสินใจ 

6) การติดตามและประเมินผลของการาดําเนินการ 

วิรัช สงวนวงศวาน (2548, หนา 49 - 50) กลาววาการตัดสนิใจคือ การเลือกจะกระทําอยาง

หน่ึงอยางใดในทางเลือกที่มีอยูต้ังแตสองทางข้ึนไปและจะมกีระบวนการตาง ๆ ในการตัดสินใจ             

8 ข้ันตอน ดังน้ี 

1) ระบปุญหา 

2) ระบเุกณฑที่ใชในการตัดสินใจ 

3) กําหนดนํ้าหนักใหกบัเกณฑเหลาน้ัน 

4) กําหนดทางเลอืก 

5) วิเคราะหทางเลือก 
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6) เลือกทางเลอืก 

7) ดําเนินการตามทางเลือก 

8) ประเมินผลการตัดสินใจ 

พิบูล ทปีะปาล (2549, หนา 107) ไดกลาวถึงกระบวนการตัดสินใจวา กระบวนการตัดสินใจ

ซื้อของผูบริโภคประกอบดวย 2 สวน สวนแรกเปนกระบวนการตัดสินใจ (Decision Process) ของผู

ซื้อหรือผูใชบรกิารเอง สวนทีส่องเปนปจจยัที่มผีลกระทบตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ (Factors 

Affecting the Process) ซึ่งกระบวนการตัดสินใจซือ้ประกอบดวย 6 ข้ันตอน ไดแก การรับรูสิง่เรา 

การรบัรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินทางเลอืก การตัดสินใจซือ้ และพฤติกรรมหลังการซื้อ 

สวนปจจัยทีม่ีผลตอการตัดสินใจซื้อ ไดแก ปจจัยเกี่ยวกบัลกัษณะประชากร หรือประชากรศาสตร 

และปจจัยทางสังคมจิตวิทยา ดังแสดงใหเห็นดวยภาพที่ 2.3 

 

ภาพที่ 2.3: ปจจัยทางสงัคมจิตวิทยา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: พิบลู ทีปะปาล. (2549). การบริหารการตลาด ยุคใหมในศตวรรษที่ 21. กรุงเทพฯ: อมรการพิมพ.  

 

ปจจัยที่มีอทิธิพลตอการตัดสินใจ 

การศึกษาถึงพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ของผูบริโภค นิยมศึกษาจากรูปแบบหรอืโมเดล

พฤติกรรมของผูบริโภค (Stimulus-Response: S-R Model) โดยเริ่มจากการทีผู่บริโภคไดรับสิ่งเรา 

หรือสิ่งกระตุนจากสิ่งแวดลอมภายนอก ทั้งสิ่งกระตุนทางการตลาดบริการและสิ่งกระตุนภายนอกอื่น ๆ 

ซึ่งจะสงผลตอความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค และเมื่อรวมกับปจจัยภายในของผูบริโภคเองและกระบวนการ

ตัดสินใจซือ้ของผูบริโภคจะนําไปสูการตัดสินใจซื้อบรกิารในที่สุด (นิตย หทัยวสีวงศ สุขศร,ี ม.ป.ป.) 

 

สิ่งเรา รับรู 

ปญหา 

ตัดสินใจ 

ซ้ือ 

คนหา 

ขอมูล 

ประเมิน 

ทางเลือก 

พฤติกรรม 

หลังการซ้ือ 

ปจจัยทางสังคม 

และจิตวิทยา 

ลักษณะประชากร 
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เสรี วงษมณฑา (2542, หนา 32 - 38) ไดใหแนวคิดเกี่ยวกับปจจัยที่มีอทิธิพลตอการตัดสินใจ

ของผูบริโภควา พฤติกรรมของผูบรโิภคถูกกาํหนดดวยลกัษณะทางกายภาพ และลักษณะทางกายภาพจะ

ถูกกําหนดดวยสภาพจิตวิทยา โดยสภาพจิตวิทยาจะถูกกําหนดตอดวยครอบครัว และครอบครัว ถูก

กําหนดดวยสังคม รวมถึงสงัคมถูกกําหนดดวยวัฒนธรรมของแตละทองถ่ิน ซึ่งพฤติกรรมที่แสดงออก

จากสิง่กระทบเหลาน้ีคือ พฤติกรรมผูบริโภคน่ันเอง 

ปจจัยที่มีอทิธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภคมีอยู 2 ประการดวยกัน คือ ปจจัยภายใน 

(Internal Factors) และปจจัยภายนอก (External Factors) โดยปจจัยภายในน้ีจะถูกเรียกวา

ตัวกําหนดพื้นฐานโดยมปีจจัยตาง ๆ ที่เขามากําหนดพฤติกรรมการตัดสินใจของผูบริโภค ดังน้ี 

ปจจัยภายใน 

1) การมีความตองการ (Wants) ความจําเปน (Needs) ความปรารถนา (Desire) ของมนุษยทั้ง

สามประการน้ีสามารถใชแทนกันได ความจําเปนใชสําหรับกายภาพที่จําเปนตองการครองชีพ ความ

ตองการใชสําหรบัความตองการทีสู่งข้ึนกวาความจําเปน และความปรารถนา ซึง่ถือวาเปน ความตอง 

การทางจิตวิทยาทีสู่งที่สุด 

2) แรงจงูใจ (Motive) หมายถึง สภาพของปญหาที่ถึงจุดวิกฤติที่ทําใหผูบริโภคเกิดความ            

ไมสบายใจ แรงจงูใจเปนความตองการที่เกิดข้ึนรุนแรงบังคับใหคนคนหาวิธีมาตอบสนองความ          

พึงพอใจ อาจจะเปนความไมสบายทางรางกายหรือทางจิตใจก็ได จึงกอใหเกิดความพยายามทีจ่ะ

แกไขปญหาดังกลาวน้ัน โดยแรงจูงใจน้ันมีพื้นฐานมาจากความจําเปนเพราะถาไมมีความจําเปนก็จะ

ไมเกิดแรงจงูใจ และความจําเปนเมื่อเกิดเปนความรุนแรงข้ึนในใจแลวก็จะกลายเปนตัณหาแหง           

ความตองการ แตถาความจําเปนน้ันไมรุนแรงพอกจ็ะไมเกิดแรงจงูใจ 

3) บุคลิกภาพ (Personality) คือ ลักษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลที่พัฒนาข้ึนมาในระยะยาว 

ซึ่งมผีลกระทบในการกําหนดรูปแบบในการโตตอบหรือตอบสนองที่ไมเหมือนกัน ทัง้น้ีข้ึนอยูกบั

บุคลิกภาพเฉพาะของแตละบุคคล ดังน้ันบุคลิกภาพของบุคคลจึงเปนตัวกําหนดพฤติกรรมการ

ตอบสนองของมนุษย 

4) ทัศนคติ (Attitude) การประเมินดานความพอใจหรือไมพอใจ ความรูสึกและทาที

ความรูสึกที่คนเรามีตอความคิดเห็นหรอื สิ่งหน่ึงสิ่งใด ทัศนคติเปนสิง่หน่ึงซึ่งนํามาซึ่งการปฏิบัติของ

ผูบริโภค สิ่งทีจ่ะเขามากําหนดทัศนคติมี 3 ประการ คือ ความรู ความรูสกึ แนวโนมของนิสัยหรอื

ความพรอมทีจ่ะกระทํา 

5) การรับรู (Perception) เปนกระบวนการซึง่บุคคลตองตีความขอมลูเพื่อกําหนดภาพที่มี

ความหมายและการรับรูที่เปนสิง่สําคัญมากในแงการตลาดทางพฤติกรรมผูบริโภค ดังคํากลาว 

สงครามการตลาดความจริงไมใชสงครามสินคา แตเปนสงครามการสรางการรับรู ซึ่งหมายถึง  
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การแขงขันทางดานการาตลาดไมใชแขงขันกันเพียงทําใหสินคาดีเทาน้ัน แตจะแขงขันในการสราง

ภาพพจนใหดีกวาในสินคา ดังน้ันการสรางภาพพจนของสินคาใหคนมองเห็นในภาพลักษณที่ดีไดน้ัน 

ลวนเปนการสรางพฤติกรรมในการรบัรูของผูบริโภคดวยทั้งสิ้น 

6) การเรียนรู (Learning) เปนการเปลี่ยนแปลงในดานพฤติกรรมของบุคคลซึง่เกิดจาก

ประสบการณ ดังน้ันการเรียนรูจึงเปนประสบการณทีบุ่คคลมีสะสมไวและจะสงผลใหเกิดพฤติกรรม

ของผูบริโภคเพือ่เลือกหรือตัดสินใจในการกระทําใด ๆ 

ปจจัยภายนอก 

1) สภาพเศรษฐกจิ (Economy) เปนสิง่ที่กําหนดพลังอํานาจในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

และจะเปนสิ่งช้ีวัดระดับความสามารถของผูบริโภความีกําลงัจับจายสิง่ที่ตองการบริโภคน้ันมากนอย

แคไหน 

2) ความตองการของรางกายที่ไดรบัอิทธิพลจากสมาชิกในครอบครัวของผูบริโภคเอง เพราะ

ครอบครัวจะเขามามีสวนในการตัดสินใจเลอืกบริโภคสิง่ตาง ๆ 

3) สังคม (Social Group) ลักษณะทางดานสังคม ซึง่ประกอบดวยรูปแบบการดําเนินชีวิต 

คานิยมของสงัคม และความเช่ือถือ เพราะปจจัยทางดานสังคมจะมสีวนอยางมากตอการตัดสินใจ

เลือกหรือไมเลือกบรโิภคสิ่งตาง ๆ  

4) วัฒนธรรม (Culture) เปนกลุมของคานิยมพื้นฐานของการรบัรูความตองการและพฤติกรรม

ซึ่งไดเรียนรูจาการเปนสมาชิกของสังคมในครอบครัว ซึง่ประกอบดวยคานิยมการแสดงออก คานิยมในการ

ใชวัสดุหรือสิ่งของและวิธีการคิดก็ถือเปนวัฒนธรรมอีกแบบหน่ึงอยางสงัคมไทย เปนระบบของสังคมที่

ชอบแกไขไมได เปนระบบของสังคมปองกัน ดังน้ันพฤติกรรมการบริโภคของสังคมไทยจึงมีแนวโนมที ่

จะบริโภคสินคาหรือบริการที่ไมไดรบัการสนับสนุนทางดานศิลปะและวัฒนธรรมมากพอสมควร 

วรรณี ธรรมโชติ (2543, หนา 247) กลาวถึงการตัดสินใจวา เปนกระบวนการเลือกทางเลือก

ทางใดทางหน่ึงในหลาย ๆ ทางที่คิดวาดีที่สุด ซึง่ผูตัดสินใจตองใชดุลยพินิจ (Judgment) ในการตัดสินใจ

เพื่อใหไดผลที่คุมคาหรอืบรรลุเปาหมาย ซึ่งผูตัดสินใจแตละคนจะใชเทคนิคที่แตกตางกันในการ

ตัดสินใจอาจตัดสินใจโดยใชประสบการณที่ตนไดพบ ไดยิน ไดเห็นมา หรือตัดสินใจโดยใชขอมูล

ขาวสารเปนองคประกอบ ซึ่งการตัดสินใจมี 2 ลักษณะ ดังน้ี 

1) กระบวนการตัดสินใจที่เปนวิธีการดําเนินงานในกจิกรรมตาง ๆ เพือ่ใหเกิดผลลัพธตาม

วัตถุประสงคที่กําหนดไว การตัดสินใจทีเ่หมาะสมในการวางแผนที่ดีจะตองใชหลักเกณฑทางวิชาการ

ควบคูกับการปฏิบัติและประสบการณ การรวบรวมขอมลูทัง้การวิเคราะหในรปูแบบตาง ๆ ใหตรงตาม

วัตถุประสงคที่ตองการ 
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2) ลักษณะของการตัดสินใจภายใตสถานการณตาง ๆ สามารถแบงไดเปนสามสวน คือ 

เปาหมายหรือมลูคาของเปาหมาย ทางเลือกหรือกจิกรรม และสถานการณตาง ๆ โดยพิจารณาตาม

ขอมูลและลกัษณะของกจิกรรมน้ัน ๆ  

จากการศึกษาแนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ สามารถสรุปไดวา การตัดสินใจซื้อสินคา

หรือบรกิารในแตละครั้งจะตองมสีิ่งกระตุนจงูใจใหซื้อ ซึง่ไดแก สิ่งแวดลอมภายนอกและสิ่งแวดลอม

ภายในของผูซื้อ ซึง่สิง่เหลาน้ีเปนสิ่งทีส่ําคัญตอการตัดสนิใจของผูบรหิาร สําหรบัการเลือกใชบริการ

โรงแรมของนักทองเที่ยวชาวไทยในอําเภอกะทู จังหวัดภูเก็ต รายละเอียดในแตละหัวขออยางละเอียด

เพื่อใหสามารถเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายที่มาใชบริการโรงแรม   

 

2.6 ขอมูลท่ัวไปอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

ประวัติอําเภอหัวหิน 

อําเภอหัวหิน เปนอําเภอที่ทุกคนรูจักกันเปนอยางดีทัง้ชาวไทยและชาวตางชาติ ถือวาเปน

สถานที่ตากอากาศอันลือช่ือต้ังแตอดีตสืบเน่ืองมาจนถึงปจจบุัน สมัยกอนอําเภอหัวหินชาวพื้นเมือง 

เรียกวา ตําบลแหลมหิน เพราะหินที่ย่ืนออกไปในทะเลน้ันนอกจากจะมลีักษณะเปนกอนหินต้ังเรียง

รายจากใหญไปหาเล็กแลวยังเปนแหลมย่ืนออกไปในทะเล สวนที่มาของคําวาหัวหินมาจาก พระเจา

บรมวงศเธอกรมพระนเรศวรฤทธ์ิ ทรงสรางตํานักบริเวณชายทะเลดานใตของหมูหิน ไมหางกันนัก 

ทรงขนานนามหาดบริเวณตําหนัก และหาดถัด ๆ ไปทางใตเสียใหมวา “หัวหิน” เปนคนละสวนกับ

บานแหลมหินเดิม แตเมือ่เวลาเน่ินนานออกไปช่ือหัวหินก็แผคลุมทั้งหาดทัง้ตําบลเรื่อยมาจนขยายตัว

เปนอําเภอหัวหินจากน้ันเอง ช่ือเสียงของหัวหินกเ็ปนที่รูจักกันอยางกวางขวาง บานหินเรียง สมอเรียง 

คงไวแตความทรงจําที่นับวันจะลืมเลือนกันไปสงผลใหหัวหินเจริญกาวหนาและพฒันามาจนถึงปจจบุัน 

ที่ต้ังและอาณาเขต 

อําเภอหัวหินต้ังอยูทางตอนเหนือสุดของจงัหวัดประจวบคีรขัีนธ มีอาณาเขตติดตอกับเขตการ

ปกครองขางเคียงดังตอไปน้ี 

- ทิศเหนือ ติดตอกับอําเภอแกงกระจาน อําเภอทายาง และอําเภอชะอํา (จังหวัดเพชรบุร)ี 

- ทิศตะวันออก ติดตอกับอาวไทย 

- ทิศใต ติดตอกับอําเภอปราณบรุ ี

- ทิศตะวันตก ติดตอกับเขตตะนาวศรี (ประเทศพมา) 

อาจกลาวไดวาอําเภอหัวหิวน้ันเปนอําเภอที่มีแหลงนักทองเที่ยวเขามาเย่ียมชมธรรมชาติของ

ชายทะเทหัวหินปหน่ึงหลานลานคนไมวาจะเปนนักทองเที่ยวไทยหรือตางประเทศ (ดังภาพที่ 2.4) 

ดังน้ันการสรางโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพื้นที่อําเภอหัวหนิ จังหวัดประจวบคีรีขันธ จึงไมใชเรื่อง

ยากที่เหลาผูประกอบการอยากเขามาลงทุนเพื่อแยงสวนแบงการตลาดอุตสาหกรรมบรกิาร ดังน้ัน
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โรงแรมระดับ 5 ดาว จึงตองทําการพฒันาตอไปเพือ่ดึงดูดนักทองเที่ยวเขาใหมาใชเงินในประเทศไทย

ใหมากข้ึนและนําเงินไปพัฒนาอําเภอหัวหินตอไป 

 

ภาพที่ 2.4: แสดงสถิติจํานวนนักทองเที่ยวชาวไทยและตางชาติที่เขามาทองเที่ยวเพิม่มากข้ึนทุกป 
 

 
 

2.7 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 2.7.1 งานวิจัยในประเทศ 

  2.7.1.1 งานวิจัยที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจเลือกใชบริการโรงแรม   

  สุธาสินี คําสําราญ (2551) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค และปจจัยที่มอีิทธิพล 

ตอการตัดสินใจเลือกที่พักแรมของนักทองเที่ยวชาวตางประเทศ กรณีศึกษา โรงแรม รสีอรทและบงักะโล 

ในอําเภอเกาะสมุย มีวัตถุประสงคเพื่อใหผูประกอบการธุรกจิที่พักแรม รวมไปถึงผูประกอบการรายใหม 

ไดทราบถึงปจจัยตาง ๆ ที่นักทองเที่ยวใหความสําคัญในการตัดสินใจเลือกที่พักแรม ซึ่งจะทําให

ผูประกอบการธุรกจิที่พักแรมมทีิศทางในการปรับตัวไดตรงกับกลุมเปาหมาย โดยกลุมตัวอยางที่ใชมี

ทั้งหมด 400 คน จากการศึกษาพบวา ลักษณะทางประชากรศาสตรของนักทองเที่ยวชาวตางประเทศ 

สวนใหญเปนเพศชายมากกวาเพศหญิง อายุระหวาง 18-25 ป มาจากทวีปยุโรป ประกอบอาชีพพนักงาน

บริษัทเอกชน รายไดตอเดือนนอยกวา 2,500 ดอลลารสหรัฐ สถานภาพโสด และจบการศึกษาปรญิญาตรี  

  เมื่อศึกษาพฤติกรรมของนักทองเที่ยวตางประเทศ พบวา สวนใหญนักทองเที่ยวมี

วัตถุประสงคมาเพือ่พักรอน  เดินทางมาอําเภอเกาะสมุยครั้งน้ีเปนครัง้แรก โดยมผีูรวมเดินทาง 1-2 คน 

มาพักแรม 3-4 วัน มาโดยเครื่องบิน และสวนมากทําการสํารวจหองพักผานทางตัวแทนรวมถึงเว็บไซต

ของตัวแทน และเมือ่ศึกษาปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกที่พักแรมของนักทองเที่ยวชาวตาง 
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ประเทศ คือ ภูมิภาค อาชีพ ประสบการณเดินทางมาอําเภอเกาะสมุย จํานวนวันที่พักแรม รูปแบบการ

เดินทาง และวิธีการสํารองหองพกั เปนปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกที่พักแรมของนักทองเที่ยว

ชาวตางประเทศ ณ ระดับความเช่ือมั่น 95 หรือระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สําหรับปจจัยสวนผสม

ทางการตลาดธุรกจิบริการพบวาปจจัยดานผลิตภัณฑ และปจจัยดานการสงเสรมิการตลาด เปนปจจัย 

ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกทีพ่ักแรมของนักทองเที่ยวชาวตางประเทศในระดับปานกลาง ในขณะ 

ที่ปจจัยดานราคา ดานทําเลที่ต้ัง ดานบุคลากร ดานลกัษณะทางกายภาพ และดานกระบวนการเปน

ปจจัยที่มีอทิธิพลตอการตัดสินใจเลือกที่พักแรมของนักทองเที่ยวชาวตางประเทศในระดับมาก 

  อรอนงค ทองแท (2552) ไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยทางการตลาดในการเลือกเขา

พักโรงแรมของนักทองเที่ยวชาวตางประเทศ ในเขตตําบลปาตอง อําเภอกะทู จังหวัดภูเก็ต การศึกษา

อิสระน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อ ศึกษาถึงปจจัยทางการตลาดที่มผีลตอการเลือกเขาพักโรงแรมของ

นักทองเที่ยวชาวตางประเทศ ในเขตตําบลปาตอง อําเภอกะทู จังหวัดภูเก็ต ศึกษาพฤติกรรมของ

นักทองเที่ยวชาวตางประเทศในการเลือกเขาพักโรงแรม และการหาความสัมพันธระหวางปจจัยสวน

บุคคลกับพฤติกรรมการเลือกเขาพักโรงแรมของนักทองเที่ยวชาวตางประเทศ ในเขตตําบลปาตอง 

อําเภอกะทู จงัหวัดภูเก็ต รวมถึงการใหความสําคัญของปจจยัสวนผสมทางการตลาดแตกตางกันตาม

ปจจัยสวนบุคคล วิธีทําการศึกษาอาศัยกลุมตัวอยางทีเ่ปนนักทองเที่ยวชาวตางประเทศทีเ่ขาพักใน

โรงแรม ในเขตตําบลปาตองเทาน้ัน จํานวนกลุมตัวอยางที่ศึกษาจํานวน 400 ตัวอยาง โดยใช

แบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเกบ็รวบรวมขอมลู 

  ผลการศึกษา พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญงิ อายุระหวาง 41-50 ป

สถานภาพสมรส มาจากทวีปยุโรป มีอาชีพเปนเจาของธุรกจิ มีรายไดเฉลี่ยตอป 40,001-60,000 

ดอลลารสหรัฐ มีการศึกษาระดับปรญิญาตรี กลุมตัวอยางสวนใหญเดินทางมาทองเที่ยวเพราะตองการ

พักผอน มผีูรวมเดินทางมาดวย 1-2 คน มีครอบครัวและญาติที่รวมพักดวยในการเดินทาง การเดินทาง

มาพักที่โรงแรมโดยรถยนต พักที่ตําบลปาตอง เปนระยะเวลา 3-7 วัน ทําการจองขอมลูผานทางอเีมล

และเว็บไซต สามีและภรรยาที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจในการเลือกเขาพกัโรงแรม มีการจองลวงหนา 

1-3 เดือน ที่พักทีเ่ลอืกเขาพกัอยูใกลชายหาด อัตราคาทีพ่ัก 3,001-5,000 บาท จายคาที่พักดวยบัตร

เครดิต เลอืกเตียงคู รูปแบบสิง่กอสรางของโรงแรมเปนแบบบูติค รูจักโรงแรมทางอินเทอรเน็ต/ เว็บไซต 

และมีความเห็นวาจะกลับมาใชบรกิารอกี ปจจัยทางการตลาดที่เกี่ยวของกบัการตัดสินใจเลอืกเขา 

พักโรงแรม ของนักทองเที่ยวชาวตางประเทศ ในเขตตําบลปาตอง อําเภอกะทู จังหวัดภูเก็ต พบวา  

ชาวตางประเทศใหความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดในการเลือกเขาพักโรงแรม ทั้ง 8 ดาน ในระดับ

มาก โดยมีคาเฉลี่ย 7.86 ซึ่งชาวตางประเทศใหความสําคัญดานผลิตภัณฑมากที่สุด มีคาเฉลี่ย 8.31 

และใหความสําคัญระดับมากในดานคุณภาพ ดานกระบวนการ ดานพนักงานโรงแรม ดานสิ่งนําเสนอ

ทางกายภาพ ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานราคา และดานการสงเสรมิการตลาด ซึ่งมีคาเฉลี่ย 8.19, 
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8.18, 8.12, 7.67, 7.57, 7.48 และ 7.33 ตามลําดับ สวนผลการทดสอบความแตกตาง พบวา ปจจัย

สวนบุคคลทัง้ 7 ปจจัยใหความสําคัญกับปจจัยทางการตลาดในแตละดานแตกตางกัน และจากการ

ทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกบัพฤติกรรมการเลือกเขาพักโรงแรมของนักทองเที่ยว

ชาวตางประเทศ พบวา ปจจัยสวนบุคคลทั้ง 7 ปจจัย มีความเกี่ยวของกบัพฤติกรรมการเลอืกเขาพกั

โรงแรมของนักทองเที่ยวชาวตางประเทศในทุกดาน 

  มาลิน เมธิยานนท (2554) ไดทําการศึกษาเรื่องปจจัยทางการตลาดทีม่ีผลตอ

พฤติกรรมการตัดสินใจใชบริการโรงแรมธุรกิจของนักทองเทีย่วชาวไทยในเขตวัฒนา โดยมีวัตถุประสงค

เพื่อศึกษาปจจัยทางการตลาดทีม่ีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจใชบริการโรงแรมธุรกจิของนักทองเที่ยว

ชาวไทยในเขตวัฒนา อันจะนําไปสูการกําหนดแนวทางการวางแผนการตลาด และพฒันากจิการโรงแรม

สําหรับผูประกอบการโรงแรม ตลอดจนผูสนใจในธุรกจิใหมปีระสิทธิภาพสงูสุด และสอดคลองกับความ

ตองการของนักทองเที่ยวอยางแทจรงิ โดยกลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา คือ นักทองเที่ยวหรือผูใช 

บริการชาวไทยที่ใชบริการโรงแรมธุรกจิในเขตวัฒนา กรงุเทพมหานคร จํานวน 400 คน โดยเครื่องมือ 

ที่ใชในการเกบ็รวบรวมขอมลู เปนแบบสอบถาม และวิเคราะหขอมลูดวยคอมพิวเตอรโดยใชโปรแกรม 

SPSS เพื่อหาคาสถิติ คือ คารอยละ คาเฉลี่ย คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะหคา

สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธแบบเพียรสัน เพื่อหาคาความสมัพันธของปจจัยทางการตลาด (7P’s) กับ

พฤติกรรมการตัดสินใจใชบริการโรงแรมธุรกิจในเขตวัฒนาของนักทองเที่ยวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร 

  ผลการวิจัย พบวา 

  1) สวนใหญเปนเพศชาย จํานวน 226 คน มีอายุระหวาง 31 – 35 ป ประกอบ

อาชีพคาขาย/ ธุรกิจสวนตัว/ อาชีพอิสระ จํานวน 161 คน มีรายไดระหวาง 30,000 – 40,000 บาท 

จํานวน 133 คน 

  2) ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกบัปจจัยทางการตลาดทีม่ีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ

ใชบริการโรงแรมธุรกิจของนักทองเที่ยวชาวไทยในเขตวัฒนา พบวา ผูบริโภคเห็นดวยอยางย่ิงในดาน

ผลิตภัณฑ ดานบรกิาร ดานราคา ดานสถานที่ ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงาน ดานกายภาพ 

และดานกระบวนการ 

  3) ระดับการมผีลตอการตัดสินใจใชบริการโรงแรมธุรกิจในเขตวัฒนาของ

นักทองเที่ยวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร พบวา พนักงานมคีวามรู ความเขาใจในการทํางาน มีระบบ

ในการดูแลรักษาความปลอดภัยที่ดีเย่ียม หองพกัมีสิง่อํานวยความสะดวกภายในหอง เชน ทีวี ตูเย็น 

อินเทอรเน็ต การตกแตงหองพกัไดลงตัวเหมาะสม สามารถชําระคาหองพกัดวยบัตรเครดิต การมี

พนักงานแนะนํา/ เสนอขาย และมรีะบบการจองหองพักผานทางอินเทอรเน็ต มีบริการที่รวดเร็วทันใจ 

บริการถูกตองครบถวน พนักงานมกีริยามารยาทในการใหบริการ เอาใจใส และอํานวยความสะดวกให 

การมหีองพกัหลายระดับราคาใหเลือกในพื้นที่โรงแรมมีสิง่อาํนวยความสนุกอื่น ๆ เชน หองคาราโอเกะ 
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ผับ คาเฟ เปนตน พนักงานมบีุคลกิภาพการแตงกาย และพดูจาดี มนุษยสัมพันธดี โรงแรมมีสิง่อํานวย

ความสะดวกอื่น ๆ เชน สระนํ้า ฟตเนส หองอาหาร หองประชุม หองจัดเลี้ยง เปนตน โรงแรมอยูใกล

แหลงธุรกิจ การคมนาคมและเดินทาง และมบีรกิารคุมคากบัเงินที่เสียไป และโรงแรมหาไดงาย มีทาง 

เขาออกสะดวก มีการจัดสถานทีจ่อดรถเพียงพอ มีผลตอการตัดสินใจใชบริการมาก 

  4) ความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดกบัพฤติกรรมการตัดสินใจใชบริการ

โรงแรมธุรกจิของนักทองเที่ยวชาวไทยในเขตวัฒนา พบวา มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน โดยมี

ความสัมพันธในระดับสงู ในดานสถานที่ ดานการสงเสรมิการตลาด ดานกายภาพ และดานกระบวนการ 

และมีความสมัพันธในระดับปานกลางในดานผลิตภัณฑ ดานบริการ ดานราคา และดานพนักงาน 

  การะเกด แกวมรกต (2554) ไดทําการศึกษาเกี่ยวกับ ปจจัยสวนผสมทางการตลาด

ที่มีผลตอการเลือกใชบริการโรงแรม ของนักทองเที่ยวชาวไทยในจังหวัดกระบี่ โดยมีวัตถุประสงค  

เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบริการโรงแรมของนักทองเที่ยวชาวไทยในจังหวัดกระบี่ เพื่อศึกษาถึง

ปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการโรงแรมของนักทองเที่ยวชาวไทย ในจังหวัด

กระบี่ เพื่อเปรียบเทียบสวนผสมทางการตลาดทีม่ีผลตอการเลือกใชบริการโรงแรมของนักทองเที่ยวชาว

ไทยในจังหวัดกระบี่ จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการเลอืก 

ใชบริการโรงแรมของนักทองเที่ยวชาวไทย กับปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการ

โรงแรมของนักทองเที่ยวชาวไทยในจังหวัดกระบี่ เกบ็ขอมลูโดยใชแบบสอบถามจากนักทองเที่ยวชาว

ไทยที่เดินทางมาทองเที่ยวและเลือกใชบริการโรงแรมในจังหวัดกระบี่ จํานวน 400 ราย โดยคาสถิติที ่

ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คาความถ่ี รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน T-test F-test  

ไค-สแควร และทดสอบความแตกตางรายคูดวยวิธีของเซฟเฟ 

  ผลการวิจัย พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญงิ มีอายุอยูระหวาง  

20 - 30 ป มีสถานภาพโสด จบการศึกษาในระดับปรญิญาตรี อาชีพลูกจาง/ รบัจาง มีถ่ินทีอ่ยูใน

ภาคใต มีรายไดตํ่ากวา 10,000 บาทตอเดือน ของครอบครวั มีรายจายตํ่ากวา 10,000 บาทตอเดือน 

พฤติกรรม การเลือกใชบริการโรงแรมของนักทองเที่ยวชาวไทยสวนใหญ พบวา ระยะเวลาในการเขา

พัก 2 คืนตอครั้ง เพื่อน/ ญาติพี่นองเปนผูมสีวนในการตัดสนิใจในการเลือกที่พัก จองหองพกับริเวณ

เคานเตอรของโรงแรม เลอืกพักประเภทหองมาตรฐาน (เตียงเด่ียว) อัตราคาหองพักใชบริการ 500 - 

999 บาท ปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มผีลตอการเลือกใชบรกิารโรงแรมของนักทองเที่ยวชาวไทย

ในจังหวัดกระบี่ พบวา โดยรวมมรีะดับการความสําคัญในระดับปานกลาง เมือ่พิจารณาเปนรายดาน 

พบวาอยูในระดับมาก 5 ดาน เรียงตามลําดับ คือ ดานการจดัจําหนาย ดานลักษณะทางกายภาพ  

ดานบุคลากร ดานกระบวนการ ดานผลิตภัณฑ และอยูในระดับปานกลาง 3 ดาน คือ ดานราคา  

ดานประสิทธิภาพและคุณภาพ ดานการสงเสรมิการตลาด และการเปรียบเทียบปจจัยสวนผสมทาง

การตลาดทีม่ีผลตอการเลือกใชบริการโรงแรมของนักทองเทีย่วชาวไทยในจังหวัดกระบี่ จําแนกตาม
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ปจจัยสวนบุคคล พบวา อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน รายจายเฉลี่ยตอเดือน 

ตางกัน ปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มผีลตอการเลือกใชบริการโรงแรมของนักทองเที่ยวชาวไทยใน

จังหวัดกระบี่แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการ

เลือกใชบริการโรงแรมของนักทองเที่ยวชาวไทยกับปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มผีลตอการเลือกใช

บริการโรงแรมของนักทองเที่ยวชาวไทยในจังหวัดกระบี่ พบวา ระยะเวลา ในการเขาพกั ผูมสีวนรวม

ในการตัดสินใจ วิธีในการจองหองพัก ประเภทหองพกั และอัตราหองพัก มีความสัมพันธกับปจจัย

สวนผสมทางการตลาดที่มผีลตอการเลือกใชบริการโรงแรมของนักทองเที่ยวชาวไทยในจังหวัดกระบี่ 

อยางมีนัยสําคัญทีร่ะดับ 0.05 

  วาสิตา คลองตาล (2554) ไดทําการศึกษาเกี่ยวกับ ปจจัยทีม่ีผลตอการตัดสินใจใช

บริการโรงแรมในเขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการใช

บริการโรงแรมในเขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร เพือ่ศึกษาถึงปจจัยสวนผสมทางการตลาด ที่มีผลตอ

การตัดสินใจใชบริการโรงแรมในเขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาความแตกตางระหวาง

ปจจัยทางดานประชากรศาสตรและพฤติกรรมการใชบริการโรงแรมในเขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร 

กับ ปจจัยสวนผสมทางการตลาด โดยเกบ็รวบรวมขอมลูดวยแบบสอบถามจากประชากรที่เปน

นักทองเที่ยวชาวไทยที่เดินทางเขามาใชบริการโรงแรมในเขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร จํานวน  

400 คน โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) และเกบ็ขอมลูโดยใช

แบบสอบถาม วิเคราะหขอมลูดวยการแจกแจงความถ่ีดวยรอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  

ใชสถิติทดสอบสมมติฐานดวยคา T-test และ F-test 

  ผลจากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 

21-30 ป สถานภาพสมรส การศึกษาอยูในระดับปรญิญาตรหีรือเทียบเทา และประกอบอาชีพเปน

พนักงานบริษัทเอกชน โดยมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001 – 20,000 บาท ในขณะที่วัตถุประสงคใน

การเขาพักสวนใหญคือ ทองเที่ยวพักผอน ความถ่ีในการเขาใชบริการโรงแรมในเขตคลองเตย 

กรุงเทพมหานคร มากกวา 1 ครั้งโดยจํานวนที่เขาพกัมีต้ังแต 3 คนข้ึนไป ใชระยะเวลาเขาพัก 1-2 คืน 

และพักหองพักในรปูแบบ Standard/ Superior Room ใชวิธีการจองหองพักทางโทรศัพท และชําระ

ดวยเงินสด ในดานปจจัยสวนผสมการตลาดบริการโดยภาพรวม ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ

กับปจจัยสวนผสมการตลาดบรกิารในระดับสําคัญมาก และเมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวาดานบุคคล

เปนดานที่ไดรบัความสําคัญมากทีสุ่ด รองลงมาคือดานกระบวนการและดานราคาตามลําดับ 

  ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา 

  1) ลักษณะประชากรศาสตรประกอบดวยระดับการศึกษา และวัตถุประสงคการเขา

พักที่แตกตางกัน สงผลตอปจจัยสวนผสมทางการตลาด ที่มผีลตอการตัดสินใจใชบริการโรงแรม  
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ในเขตคลองเตย กรุงเทพมหานครที่แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และ .01 

ตามลําดับ สวนลักษณะของเพศ อายุ อาชีพ และรายไดที่แตกตางกันไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 

  2) พฤติกรรมการใชบริการดานความถ่ีในการเขาใชบรกิารโรงแรมที่แตกตางกัน

สงผลตอปจจัยสวนผสมทางการตลาด ที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการโรงแรม ในเขตคลองเตย 

กรุงเทพมหานครแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .01 สวนพฤติกรรมการใชบริการดาน

จํานวนสมาชิก ระยะเวลาในการเขาพกัที่แตกตางกัน สงผลตอปจจัยสวนผสมทางการตลาด ทีม่ีผลตอ

การตัดสินใจใชบริการโรงแรม ในเขตคลองเตย กรงุเทพมหานครที่แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ .05 และพฤติกรรมการใชบริการดานรปูแบบหองพัก รปูแบบการจองและวิธีการชําระ

เงิน ที่แตกตางกันไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 

  2.7.1.2 งานวิจัยที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการโรงแรม 

  ไพศาล ทองคํา (2551) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมและความตองการเลอืกใชบรกิารที่

พักแรมของนักทองเที่ยว กรณีศึกษาบรเิวณอาวนาง จังหวัดกระบีม่ีวัตถุประสงคเพื่อทราบพฤติกรรม

และความตองการที่พกัแรมของนักทองเที่ยว บริเวณอาวนาง จังหวัดกระบี่ เพื่อศึกษาปญหา อปุสรรค 

และขอเสนอแนะทีเ่กิดข้ึนจากการใชบริการของนักทองเที่ยวในบริเวณอาวนาง กลุมตัวอยางในการ

วิจัยครั้งน้ี คือนักทองเที่ยวชาวไทยและชาวตางชาติที่เขามาทองเที่ยวในจังหวัดกระบี่ จํานวน 400 ราย 

แบงเปนชาวไทย จํานวน 253 ราย และชาวตางชาติ 147 ราย โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือใน

การเกบ็ขอมลู ขอมูลทั่วไปพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนสัญชาติไทย เปนเพศหญิงมากทีสุ่ด 

มีอายุในชวง 20-30 ป มีระดับการศึกษา ปรญิญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท มีรายไดนอยกวา 

20,000 บาท  

  เมื่อศึกษาพฤติกรรมและความตองการเลือกใชบรกิารทีพ่ักแรมของนักทองเที่ยว 

กรณีศึกษาบรเิวณอาวนาง จังหวัดกระบี่ พบวาจํานวนครัง้ทีเ่คยมาอาวนางที่ตอบมากที่สุดคือ ไมเคย

รอยละ 50.0 ตองการหองตอคืนราคา 501 – 1,000 บาท รอยละ 28.3 ระยะเวลาที่ตองการพักมาก

ที่สุดคือ ระยะเวลา 3 คืน ผูรวมเดินทางมาดวยกันมากทีสุ่ดคือเดินทางมากับเพื่อนรอยละ 44.8 

ประเภทของสถานที่พักมากทีสุ่ด คือโรงแรม รอยละ 46.5 ปจจัยสวนผสมทางการตลาดทีม่ีอิทธิพลตอ

พฤติกรรม และความตองการเลือกใชบริการที่พกัแรมของนักทองเที่ยว กรณีศึกษาบริเวณอาวนาง 

จังหวัดกระบี่ พบวาดานสินคาและบรกิาร คือความสะอาดและเปนระเบียบของหองพัก ดานราคา  

คือ การชําระเงินผานบัตรเครดิต ดานสถานที/่ ชองทางการจัดจําหนาย คือการสามารถจองผานทาง

อินเทอรเน็ต ดานการสงเสริมการตลาด คือการมบีริการหองพักพรอมอาหารเชาฟรี ดานบุคลากร/

พนักงาน คือการมีมนุษยสมัพันธอัธยาศัยที่ดีในการใหบรกิาร ดานลักษณะทางกายภาพ คือความ

สะอาดโดยรอบโรงแรม ดานกระบวนการ คือการบริการมีคุณภาพ แนวทางใหแกผูประกอบธุรกจิ

บริการที่พกัแรมของนักทองเที่ยว เพื่อนําไปใชในการพจิารณาในการปรบัปรุง วางแผนดําเนินธุรกจิ
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ดานสินคาและบริการ ผูประกอบการควรใหความสําคัญกับดานความสะอาดและเปนระเบียบ

เรียบรอยของหองพัก ดานราคา ผูประกอบการควรใหความสําคัญดานราคาของที่พักใหเหมาะสมกัน

กับตัวสินคาและบรกิาร ดานสถานที/่ ชองทางการจัดจําหนาย ผูประกอบการควรใหความสําคัญใน

ดานการจองหองพักผานระบบอินเทอรเน็ต ดานการสงเสริมการตลาด ผูประกอบการควรมีการทํา

โปรแกรมทองเที่ยวรวมกบัทางบริษัททัวรตาง ๆ ในราคาพิเศษ ดานบุคลากร ผูประกอบการควรให

ความสําคัญการบรหิารบุคลากร ต้ังแตเริ่มคัดเลือกพนักงานเขาทํางาน ดานลักษณะทางกายภาพ  

ควรคํานึงถึงการจัดบรรยากาศโดยรอบโรงแรมใหมีความรมเย็น รวมถึงสิ่งปลกูสรางที่มีความเปนไทย 

ดานกระบวนการ ผูประกอบการควรใหความสําคัญในดานบริการที่มีคุณภาพ ซึ่งบริการที่มีคุณภาพ 

ตองอาศัยบุคลากรทีม่ีคุณภาพ 

  พัชรินทร เรือนแกว (2553) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมของนักทองเที่ยวชาวไทยในการ

เลือกใชบริการโรงแรมบูติคในจงัหวัดเชียงใหม มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมของนักทองเที่ยวขาว

ไทยในการเลือกใชบริการโรงแรมบูติคในจังหวัดเชียงใหม กลุมตัวอยางเปนนักทองเที่ยวชาวไทยที่เขา 

ใชบริการโรงแรมบูติคเชียงใหม 11 แหง จํานวน 400 คน ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถาม 

สวนใหญเปนเพศหญงิ มีอายุ 20-30 ป มีสถานภาพโสด ระดับการศึกษา ปริญญาตรี อาชีพ พนักงาน

บริษัทเอกชน รายไดตอเดือนไมเกิน 10,000 บาท มีวัตถุประสงคทีเ่ดินทางมาทีจ่ังหวัดเชียงใหมมาก

ที่สุด คือ ทองเที่ยว/ พักผอน  

  เมื่อศึกษาพฤติกรรมของนักทองเที่ยวชาวไทยในการเลือกใชโรงแรมบูติคในจังหวัด

เชียงใหม พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการศึกษาขอมูลโรงแรมทีพ่ักเปรียบเทียบกบัโรงแรม 

บูติคแหงอื่น คํานึงถึงทําเลที่ต้ังตามตองการ และมกีารจองหองพักลวงหนา วิธีจองติดตอโดยตรงกับ

โรงแรมหรือสํานักงานขายของโรงแรม สาเหตุที่เลือกใชบริการที่พักโรงแรมในจังหวัดเชียงใหมเพราะ

ช่ืนชอบลักษณะการตกแตงสถานที่และหองพักแหลงขอมูลที่ทําใหรูจักโรงแรมที่พักเพื่อนแนะนําการ

ไดรับขอมลูขาวสารจากสือ่โฆษณาแผนพับประชาสัมพันธ ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการ คือ 

ตนเอง โดยมีความถ่ีในการใชบริการ 1-2 ครั้งตอป และมักจะเขาพักในโรงแรมบูติคในวันธรรมดา 

(จันทร-ศุกร) การเขาพักในแตละครัง้โดยเฉลี่ย 2 คน วิธีการเดินทางมาโดยรถยนตสวนบุคคล และ

ราคาหองพักของโรงแรมบูติค ในจังหวัดเชียงใหมที่ใชบริการ 1,501-3,000 บาท และเมื่อศึกษาปจจัย

สวนผสมทางการตลาดบริการที่มผีลตอนักทองเที่ยวชาวไทยในการเลือกใชบริการโรงแรมบูติคใน

จังหวัดเชียงใหม ในระดับมากเรียงลําดับ ไดแก ดานบุคลากร ดานลักษณะทางกายภาพ ดานราคา 

ดายกระบวนการ ดานผลิตภัณฑ ดานการจัดจําหนาย สวนดานสงเสรมิการตลาดใหความสําคัญใน

ระดับปานกลาง 

 

 



40 

 

  2.7.1.3 งานวิจัยที่เกี่ยวของกับความพงึพอใจในการใชบริการโรงแรม 

  นฤมล บัวจันทร (2551) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจของลูกคาที่มี

ตอการบริหารจัดการของโรงแรมอยุธยาแกรนดโฮเต็ล มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา 1) พฤติกรรมการใช

บริการของลูกคา 2) ระดับความคิดเห็นของลูกคาทีม่ีตอการบรหิารจัดการ 3) ระดับความพึงพอใจ

ของลูกคาทีม่าใชบริการ 4) เปรียบเทียบระดับความคิดเห็นของลูกคาทีม่ีตอการบริหารจัดการ จําแนก

ตามปจจัยสวนบุคคล 5) เปรียบเทียบระดับความพึงพอใจของลูกคาที่มาใชบรกิาร จําแนกตามปจจัย

สวนบุคคล 6) เปรียบเทียบระดับความพึงพอใจของลูกคาทีม่าใชบริการ จําแนกตามตามพฤติกรรม

การใชบรกิาร 7) ศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการใชบรกิารของลูกคา 

และ 8) ความสัมพันธระหวางระดับความคิดเห็นตอการบริหารจัดการกับระดับความพึงพอใจของ

ลูกคาที่มาใชบริการ กลุมตัวอยาง คือ ลูกคาที่มาใชบรกิารโรงแรมอยุธยาแกรนดโฮเต็ล จํานวน  

384 คน เครื่องมือที่ใช คือ แบบสอบถาม  

  ผลงานวิจัยพบวา 1) ลูกคาทีม่าใชบรกิารโรงแรมอยุธยาแกรนดโฮเต็ล สวนใหญมี

พฤติกรรมเดินทางมาทองเที่ยวและพกัผอนที่จงัหวัดพระนครศรีอยุธยา โดยเดินทางมาเปนหมูคณะ 

2-3 คน ดวยรถยนตสวนบุคคล และคางแรม 1 คืน โดยจะพจิารณาเลือกใชบริการโรงแรม จากทําเล

ที่ต้ังมากที่สุด 2) ลูกคามีความคิดเห็นตอการบริหารจัดการโรงแรมอยุธยาแกรนดโฮเต็ล ในระดับมาก 

ดานการจัดองคการ ดานการควบคุม ดานการประสานงาน และดานการวางแผน ตามลําดับ 3) ลูกคา

มีความพึงพอใจ ในการใชบรกิารของโรงแรมอยุธยาแกรนดโฮเต็ล ในระดับมาก ดานราคา ดานสื่อ / 

ชองทางที่ไดรับ ดานทําเลที่ต้ัง และดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ 4) ลูกคาที่มอีายุ สถานภาพ 

อาชีพ ที่อยูอาศัย ระดับการศึกษา และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมรีะดับความคิดเห็นตอการ

บรหิารจัดการโรงแรมอยุธยาแกรนดโฮเต็ลแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 5) ลูกคา

ที่มีที่อยูอาศัย แตกตางกัน มรีะดับความพึงพอใจในการใชบริการของโรงแรมอยุธยาแกรนดโฮเต็ล

แตกตางกัน อยางมนัียสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 6) ลูกคาที่มีพฤติกรรมการใชบริการ ตางกัน มี

ระดับความพงึพอใจในการใชบรกิาร ของโรงแรมอยุธยาแกรนดโฮเต็ล แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติทีร่ะดับ .05 7) อายุ สถานภาพ อาชีพ ที่อยูอาศัย ระดับการศึกษา และรายไดเฉลี่ยตอเดือน

ของลูกคา มีความสมัพันธกับพฤติกรรมการใชบริการของลูกคา อยางมนัียสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 

8) ระดับความคิดเห็นของลกูคาตอการบรหิารจัดการของโรงแรมอยุธยาแกรนดโฮเต็ล มีความสมัพันธ

กับระดับความพึงพอใจของลูกคาทีม่าใชบรกิารโรงแรมอยุธยาแกรนดโฮเต็ล อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ

ที่ระดับ .01 

 

 



41 

 

  ณัฐพล พนมเลิศมงคล (2553) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจของ

ลูกคาตอการใชบริการของโรงแรมพลูแมน ขอนแกน ราชา ออคิด มีวัตถุประสงคเพือ่ศึกษาพฤติกรรม

และความพึงพอใจของลูกคาตอการใชบรกิารของโรงแรมพูลแมน ขอนแกน ราชา ออคิด ระหวาง

เดือน พฤศจิกายน – ธันวาคม 2552 โดยใชกลุมตัวอยาง 400 คน ผลการวิจัยพบวา ลูกคาที่เขามาใช

บริการสวนใหญเปนเพศหญงิอายุ 46 ปข้ึนไป ระดับการศึกษาปริญญาตรี ประกอบธุรกจิสวนตัว 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001 บาท ข้ึนไป ชวงเวลาที่เขาใชบริการบอยทีสุ่ด คือ ชวงเดือนพฤศจิกายน 

– เมษายน โดยเฉลี่ยเขามาใชบริการ 1 ครั้ง/ ป เหตุผลที่เขามาใชบริการคือเพื่อพักผอน และบริการ

หองพกัคือบริหารหองพัก ซึง่ผูเขามาใชบรกิารเลือกโรงแรมเอง สวนคาใชจายในการใชบรกิารตอครั้ง

มีมูลคามากกวา 2,500 บาท ปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานบริการดานผลิตภัณฑหรือบริการ ดาน

การจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานกระบวนการใหบริการ ดานประสิทธิภาพและคุณภาพ

ของบรกิาร ดานบุคลากร ดานลกัษณะทางกายภาพ โดยรวมลูกคาทีเ่ขาใชบริการมีความพึงพอใจใน

ระดับมาก ยกเวนดานราคาทีลู่กคาเขาใชบริการมีความพึงพอใจในระดับปานกลาง ผลการทดสอบ

สมมติฐานพบวา เพศ อาชีพ และรายไดของผูใชบรกิารมผีลตอสวนผสมทางการตลาดบริการทุกดาน 

อายุของผูใชบริการมีผลตอสวนผสมทางการตลาดบริการทุกดานยกเวนดานผลิตภัณฑเกี่ยวกับการ

บริการ ดานประสิทธิภาพและคุณภาพของบรกิาร ระดับการศึกษาของผูใชบริการมผีลตอสวนผสม

ทางการตลาดบริการดานราคา ดานการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานกระบวนการ

ใหบรกิารทุกดานยกเวนดานผลิตภัณฑเกี่ยวกับการบริการ ปจจัยดานพฤติกรรมชวงเวลาที่แตกตางกัน

ของผูใชบริการในชวงเดือน พฤศจิกายน-เมษายน และเดือนพฤษภาคม-ตุลาคม มีผลตอสวนผสมทาง

การตลาดบริการทกุดาน ยกเวนดานบุคลากร เหตุผลที่ใชบรกิาร บรกิารของโรงแรมที่ใชบรกิาร 

บุคคลที่มอีิทธิพลตอการเลอืกใชบรกิาร และคาใชจายในการใชบริการมผีลตอสวนผสมทางการตลาด

บริการทุกดาน  

 2.7.2 งานวิจัยตางประเทศ 

 Chow, Garretson และ Kurtz (1995) การตัดสินใจเขาพักของนักทองเที่ยวชาวตางชาติใน 

การตัดสินใจเขาพักโรงแรม งานวิจัยเรือ่งการตัดสินใจเขาพกัโรงแรมของนักทองเที่ยวชาวตางชาติมี

วัตถุประสงค เพื่อศึกษาถึงปจจัยที่มผีลตอการตัดสินใจเขาพกัโรงแรมรวมทั้งศึกษาความตองการและ

พฤติกรรมของนักทองเที่ยวชาวตางชาติที่เขาพัก จํานวนกลุมตัวอยางที่ศึกษา 400 ตัวอยาง โดยใช

แบบสอบถาม เปนเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอมลู ใชวิธีแจกแบบสอบถามแบบสะดวก ซึง่นํามา

วิเคราะหโดยคาความถ่ี คารอยละ คาเฉลี่ย และการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-way 

ANOVA) และการวิเคราะหแบบ T-test ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 
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 ผลการศึกษาวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย อายุระหวาง 20-30 ป มาจาก

ทวิปยุโรป มีอาชีพเปนพนักงานบริษัท นับถือศาสนาครสิต มีรายไดเฉลี่ยตอปที่ตํ่ากวา 20,000 

เหรียญสหรัฐหรือ ประมาณ 620,000 บาท ตอป มีการศึกษาระดับมัธยมปลาย กลุมตัวอยางสวนใหญ

เขาพักโรงแรมครั้งแรก นิยมหองเตียงใหญ 6 ฟุต (Double Bed) ที่เหมาะเขาพกัเปนคูหรอืเด่ียวก็ได 

นิยมโรงแรมที่อยูใกลชายหาด นิยมเขาพักนาน 8-14 วันตอครั้ง เขาพักเพื่อการพักผอนและทองเที่ยว 

เดินทางทองเที่ยวโดยเครือ่งบินตรงจากตางประเทศ เดินทางมาเขาพักที่โรงแรมโดยรถแทก็ซี่มากกวา

รถรับ-สงของโรงแรมโดยตรง 

ปจจัยที่มผีลตอการตัดสินใจเขาพักโรงแรมของนักทองเที่ยวในการตัดสินใจเขาพักที่พบใน

งานวิจัยน้ีคือสภาพแวดลอมทางการตลาด อันไดแกการทําการตลาด การวางแผนการตลาด โดยการ

นําสวนผสมการตลาด (7 P's: Product Price Place Promotion Personal Physical Evidence 

Process) มาจัดใหเหมาะสม เพื่อเปนสิ่งเราภายนอกที่กระตุนใหเกิดความตองการ แสวงหาขอมลู 

ประเมินทางเลือก และตัดสินใจซื้อสินคาและบริการในทีสุ่ด ซึ่งสวนผสมการตลาดในธุรกจิโรงแรม

ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจาํหนาย (Place) บุคคล (Personal) 

สภาพแวดลอมทางกายภาพ (Physical Evidence) กระบวนการ (Process) ซึ่งทั้งหมดน้ีถือเปน

กุญแจสําคัญทีผู่บริหารในธุรกจิโรงแรมควรจะตองใหความสาํคัญ เพื่อเปนแนวทางในการบรหิาร

จัดการธุรกิจโรงแรมใหเหมาะสม ตรงกับความตองการและพฤติกรรมการเขาพักของนักทองเที่ยว 

นําไปสูการสรางความพงึพอใจในการใชสินคาและการบริการน้ัน ๆ จนกระทั้งไปสูการสรางความ

จงรกัภักดีในตราสินคา (Brand Royalty) ใหเกิดข้ึนในจิตใจของลูกคา น่ันคือการทําธุรกจิใหมี

ยอดขาย ผลกําไร และสวนครองตลาด ทีเ่พิ่มข้ึนอยางย่ังยืน 

 ขอเสนอแนะที่ไดจากศึกษา คือ ทางโรงแรม ควรใหความสําคัญเพิ่มเติมในกลยุทธการบรหิาร

ลูกคาสมัพันธ (CRM Strategy: Customer Relationship Management Strategy) และกลยุทธ

การบริหารคุณภาพรวม (TQM Strategy: Total Quality Management Strategy) โดยกลยุทธการ

บรหิารลูกคาสมัพันธ คือสรางความสัมพันธอันดีระหวางโรงแรมและลูกคาของโรงแรม มกีารทํา

การตลาดใหเหมาะสม ตรงกับความตองการของลกูคา โดยมีการบรหิารจัดการระบบฐานขอมลู

เกี่ยวกับลูกคามาสนับสนุน สวนกลยุทธการบรหิารคุณภาพรวม คือการปรบัปรุงคุณภาพของสินคา

และการบรกิารใหดีอยูเสมอในทุก ๆ สวน ทุก ๆ แผนกของโรงแรม รวมถึงการวัดระดับความพึงพอใจ

ในสินคาและการบริการของลกูคาอยางสม่ําเสมอเปนระยะ ๆ ซึ่งทัง้สองกลยุทธน้ีมสีวนอยางมากตอ

ความพึงพอใจ ความประทบัใจเกิดข้ึนในใจของลูกคา สรางความสัมพันธอันดีระหวางโรงแรมและ

ลูกคา สรางช่ือเสียงและภาพลักษณที่ดีแกโรงแรม สามารถรกัษาลูกคาเกาใหกับมาใชสินคาและ

บริการของโรงแรมอกีครั้ง สามารถเพิ่มลูกคาใหมจากการบอกเลาและแนะนําจากลูกคาเกาได ทั้งหมด



43 

 

น้ีนําไปสูการสรางความจงรักภักดีใหเกิดข้ึนในจิตใจของลูกคา ซึ่งเปนกุญแจสําคัญทีท่ําใหธุรกิจมี

ยอดขาย ผลกําไร และสวนครองตลาด ทีเ่พิ่มข้ึนอยางย่ังยืนได 

Lau, Khatibi และ Fie (2005) ไดทําการศึกษาเรื่อง คุณภาพบริการของโรงแรมระดับ 4 

และ 5 ดาว ในมาเลเซีย โดยนําเครื่องมอื SERVQUAL ของ Parasuraman และคณะ (1988 อางใน 

Lau et al., 2005) ที่ปรับปรุงแลวมาใชเพื่อศึกษาความสมัพันธระหวางระดับความพงึพอใจโดยรวม

ของผูใชบริการโรงแรมและปจจัยที่สงผลตอคุณภาพบริการทั้ง 5 ดานของ SERVQUAL โดยเกบ็ขอมลู

จากโรงแรมทั้งหมด 25 โรงแรม ซึ่งผลจากการวิจัยพบวาการรบัรูคุณภาพบริการของผูใชบริการ

โรงแรมระดับ 4 และ 5 ดาว ในมาเลเซียยังตํ่ากวาระดับความคาดหวังในคุณภาพบริการ และชองวาง

ระหวางความคาดหวังในคุณภาพบริการของลกูคาผูมาใชบรกิารโรงแรมกับการรับรูคุณภาพบริการยัง

ตางกันอยางมีนัยสําคัญ 

 Jiju (2004) ไดทําการศึกษาเรือ่ง การประเมินคุณภาพบริการของโรงแรมในเครือในประเทศ

อังกฤษ โดยงานวิจัยน้ีทําการศึกษาความสัมพันธระหวางคุณภาพบริการกับผลการดําเนินงานของ

ธุรกิจโดยใชกรณีศึกษากลุมโรงแรมในประเทศองักฤษในบรเิวณที่ตางกัน 6 แหง ซึ่งการประมวลผล

คุณภาพบริการน้ีทําโดยการปรบัปรุงเครื่องมือ SERVQUAL ของ Zeithaml และคณะ (1990 อางใน 

Jiju, 2004) ซึ่งประกอบดวย 1) ความเปนรูปธรรมของบริการ (Tangibles) 2) ความนาเช่ือถือ หรือ

ไววางใจได (Reliability) 3) การตอบสนองความตองการ (Responsiveness) 4) การใหความมั่นใจ 

(Assurance) 5) การเขาใจการรบัรูความตองการของผูรับบริการ (Empathy) จากผลการวิจัยพบวา

การตอบสนองความตองการ (Responsiveness) เปนปจจัยที่สําคัญทีสุ่ด และการเขาใจการรับรู

ความตองการของผูรับบริการ (Empathy) เปนปจจัยทีส่ําคัญนอยทีสุ่ด ซึ่งจากการวิเคราะหขอมลู

พบวาการใหบรกิารชาเปนปญหาสําคัญของโรงแรมในเครือน้ีซึ่งมสีาเหตุมาจากการที่พนักงานขาด

ความเขาใจในความตองการของผูมาใชบริการ 

Kang, Okamoto และ Donovan (2004) ไดทําการศึกษาเรื่อง คุณภาพบริการและผล 

กระทบของคุณภาพบริการที่มีตอความพงึพอใจและพฤติกรรมความต้ังใจของผูใชบริการ: กรณีศึกษา

โรงแรมและเรียวกัง (โรงแรมแบบด้ังเดิม) ในญี่ปุน พบวา คุณภาพบริการที่นักทองเที่ยวรับรูมอีิทธิพล

มาจากประเภทของทีพ่ัก (ในที่น้ีไดแกที่พกัประเภทโรงแรม และที่พักประเภทเรียวกงัซึ่งแบงยอยตาม

ระดับราคาเขาพักตอคืน) และปจจัยหลกัที่มผีลกระทบตอความพึงพอใจและพฤติกรรมความต้ังใจของ

ผูใชบริการมากที่สุดมี 4 ดานไดแก 1) ดานกายภาพ (Physical Aspect ) 2) ผลของการติดตอและ

ความสัมพันธที่เกิดข้ึน (Contact Performance) 3) ผลของบรกิารที่ไดรับจรงิจากพนักงาน 

(Encounter Performance) และ 4) ความคิดริเริม่สรางสรรค (Creativeness) ปจจัยทีส่ําคัญทีสุ่ด 

ไดแกปจจัยดานกายภาพในที่น้ีหมายถึงลักษณะที่พักแบบพเิศษ คือการพักแรมเพียงคืนเดียว (One-

Night Stay) โดยปจจัยทัง้ 4 ดานน้ี สามารถอธิบายความพงึพอใจไดถึง 87 เปอรเซ็นต ซึ่งเปนที่
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นาสนใจวาในการศึกษาน้ีปจจัยดานคุณภาพบริการทีส่งผลกระทบอยางมากตอความพึงพอใจของ

ผูใชบริการลวนเปนปจจัยในมิติของผลที่ตามมาจากการไดรบับรกิาร 

สรปุไดวา การศึกษาเกี่ยวกับ พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ใน

เขตพื้นที่อําเภอหัวหิน จงัหวัดประจวบคีรีขันธ ครั้งน้ี ผูวิจัยจะดําเนินการใชแบบสอบถามเขามาเปน

เครื่องมือเพื่อสํารวจพฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกใชบรกิารโรงแรมระดับ 5 ดาวของนักทองเที่ยว โดย

ประยุกตใชปจจัยสวนผสมทางการตลาด 7P’s เขามาเปนแนวทางการกําหนดแบบสอบถามแตละดาน 

ตามหลกัการของ ศิริวรรณ เสรรีัตน (2541) กําหนดไว 7 ดาน ไดแก 1) ผลิตภัณฑ (Product) คือ  

สิ่งทีเ่สนอขายโดยธุรกจิเพื่อสนองความตองการของลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑทีเ่สนอขายอาจจะมี

ตัวตน หรือไมมีตัวตนกไ็ด ผลิตภัณฑจงึประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือ

บุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชนมีมลูคาในสายตาของลูกคาจงึมผีลทําใหผลิตภัณฑสามารถขาย

ได 2) ราคา (Price) คือ คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ลกูคาจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) 

ของบรกิารกบัราคา (Price) ของบรกิารน้ัน ถาคุณคาสงูกวาราคาลูกคาจะตัดสินใจซื้อ ดังน้ัน  

การกําหนดราคาการใหบริการควรมีความเหมาะสมกบัระดับการใหบริการชัดเจน และงายตอการ

จําแนกระดับบริการที่ตางกัน 3) การจัดจําหนาย (Place) คือ กิจกรรมที่เกี่ยวของกับบรรยากาศ

สิ่งแวดลอมในการนําเสนอบรกิารใหแกลกูคา ซึ่งมผีลตอการรับรูของลูกคาในคุณคาและคุณประโยชน

ของบรกิารที่นําเสนอ ซึ่งจะตองพิจารณาในดานทําเลที่ต้ัง (Location) เชน ทําเลที่ต้ังของโรงพยาบาล

มีความสะดวกในการเดินทาง 4) การสงเสรมิการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือหน่ึงที่มีความ 

สําคัญในการติดตอสื่อสารใหผูใชบริการ โดยมีวัตถุประสงคที่แจงขาวสารหรือชักจงูใหเกิดทัศนคติและ

พฤติกรรมการใชบริการ และเปนกญุแจสําคัญของการตลาดสายสัมพันธ 5) ดานบุคคล (People) 

หรือพนักงาน (Employee) ซึ่งตองอาศัยการคัดเลอืก การฝกอบรม การจูงใจ เพื่อใหสามารถสราง

ความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขัน เปนความสัมพันธระหวางเจาหนาทีผู่ใหบริการ

และผูใชบริการตาง ๆ ขององคกร เจาหนาที่ตองมีความสามารถ มีทัศนคติที่สามารถตอบสนองตอ

ผูใชบริการมีความคิดรเิริม่ มีความสามารถในการแกไขปญหา สามารถสรางคานิยมใหกับองคกร     

6) ดานการสรางและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation)   

เปนการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพใหกบัลกูคา โดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวมทั้ง

ทางดานกายภาพและรูปแบบการใหบรกิารเพื่อสรางคุณคาใหกับลูกคา และ 7) ดานกระบวนการ 

(Process) เปนกิจกรรมทีเ่กี่ยวของกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในดานการบริการที่นําเสนอให 

กับผูใชบริการเพือ่มอบการใหบริการอยางถูกตองรวดเร็ว และทําใหผูใชบริการเกิดความประทบัใจ 

 



 
 

บทท่ี 3 

วิธีดําเนินการวิจัย 

 

การวิจัยเรื่อง การตัดสินใจเลือกใชบริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพื้นที่อําเภอหัวหิน 

จังหวัดประจวบคีรีขันธครัง้น้ี ผูวิจัยเลือกใชวิธีการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) ผูวิจัยได

กําหนดกรอบความคิดและกําหนดแนวทางในการวิจัย ดังน้ี 

 3.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

 3.2 เครื่องมอืที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 

 3.3 การสรางและการหาคุณภาพของเครือ่งมือ 

 3.4 วิธีการเก็บรวบรวมขอมลู 

 3.5 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมลู 

 

3.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

ประชากรที่ใชในการศึกษาครัง้น้ี คือ กลุมนักทองเที่ยวชาวไทยที่เคยมาโรงแรมระดับ 5 ดาว 

ในเขตพื้นที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ ถือวาเปนประชากรที่มีขนาดใหญและไมสามารถนับ

จํานวนไดแนนอนจึงตองคํานวณหาขนาดกลุมตัวอยางโดยวิธีการสุมตัวอยางโดยไมอาศัยความนาจะ 

เปน (Non – Random Sample) โดยใชสูตรในการคํานวณ ดังน้ี (Cooper & Emory, 1995, p. 215) 

 

  สูตร     n  =     

   

โดยที่   n  คือ ขนาดของกลุมตัวอยาง 

            p คือ คาประมาณความนาจะเปนของประชากร (0.50) 

   q        คือ คาประมาณสิง่ที่ไมอยูในความสนใจ (1- p) 

   E  คือ คาความคลาดเคลื่อนที่ยอมใหเกิดข้ึนได (0.05 หรอื 5%) 

   Z  คือ คามาตรฐานของระดับความเช่ือมั่น (95% เทากบั 1.96) 

  แทนคาแตละตัวแปรในสมการ 

 

   n  =    (1.96)2 (0.50) (0.50) 

      (0.05)2 

    =     385 ตัวอยาง 
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การคัดเลือกกลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา ใชวิธีการคัดเลือกตัวอยางตามความสะดวก

(Convenient Sampling) (ธานินทร ศิลปจาร,ุ 2555, หนา 50) โดยอาศัยความสะดวกของผูวิจัยเปน

หลัก ในการเขาไปเก็บขอมูลในพื้นที่ จะคัดเลือกเฉพาะคือ กลุมนักทองเที่ยวชาวไทยที่เคยมาโรงแรม

ระดับ 5 ดาว ในเขตพื้นที่อําเภอหัวหิน จงัหวัดประจวบคีรีขันธ ที่เขาถึงไดงายและใหความรวมมือใน

การใหขอมูล เพือ่ใหไดขนาดกลุมตัวอยางตามทีคํ่านวณได จึงตองใชขนาดของตัวอยางจํานวน 400 

ตัวอยาง เพื่อความสะดวกตอการวิเคราะหและประมวลผลและเพือ่ปองกันแบบสอบถามสูญหาย 

จํานวนตัวอยางที่เกบ็เพิ่มมี 15 ตัวอยาง คิดเปน 3.75 %ของขนาดกลุมตัวอยางทีคํ่านวณได  

 

3.2 เครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 

การศึกษาในครั้งน้ีใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมลู

จากกลุมตัวอยางมจีํานวน 400 ชุด ประกอบดวยเน้ือหา 5 สวน ดังน้ี 

 สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม เปนขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

ลักษณะคําถามเปนแบบมีคําตอบใหเลอืกตอบ (Multiple Choices)  

 สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมการเลือกใชบรกิารโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพื้นที่อําเภอ

หัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ ลักษณะของคําถามเปนแบบมีคําตอบใหเลือกหลายตัวเลอืก 

(Multiple Choices)  

 สวนที่ 3 สอบถามเกี่ยวกับปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มผีลตอการตัดสินใจเลอืกใชบรกิาร

โรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพื้นที่อําเภอหัวหิน จงัหวัดประจวบคีรีขันธ ลักษณะของคําถามเปนแบบ

มาตราสวน (Rating Scale) จํานวน 7 ดาน ประกอบดวย 1) ดานผลิตภัณฑ จํานวน 4 ขอ 2) ดาน

ราคา จํานวน 4 ขอ 3) ดานสถานที/่ ชองทางการจัดจําหนาย จํานวน 4 ขอ 4) ดานการสงเสริม

การตลาด จํานวน 4 ขอ 5) ดานบุคลากร/ พนักงานผูใหบรกิาร จํานวน 4 ขอ 6) ดานลักษณะทาง

กายภาพ จํานวน 4 ขอ และ 7) ดานกระบวนการใหบริการ จํานวน 4 ขอ 

 สวนที่ 4 ขอเสนอแนะของผูตอบแบบสอบถาม ลักษณะของคําถามเปนแบบปลายเปด 

(Open-ended Questions)  

 

3.3 การสรางและการหาคณุภาพของเครื่องมือ 

การสรางและหาคุณภาพของเครื่องมือครั้งน้ี ดําเนินการเกบ็รวบรวมขอมูลในรูปแบบ

แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยทําการคนควาจากเอกสารตํารางานวิจัยทีเ่กี่ยวของ เพือ่นํามา

ปรับปรงุแกไข ใหสอดคลองกับการวิจัยครัง้น้ี มีรายละเอียด ดังน้ี 
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 3.3.1 เครื่องที่ใชในการเกบ็รวบรวมขอมลูการวิจัยครัง้น้ี แบงออกเปน 4 สวน คือ 

สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม เปนขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

ลักษณะคําถามเปนแบบมีคําตอบใหเลอืกตอบ (Multiple Choices) มีจํานวน 5 ขอ ไดแก เพศ อายุ 

สถานภาพ อาชีพ และรายไดตอเดือน 

สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกบัการตัดสินใจเลือกใชบริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพื้นที่อําเภอ

หัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ ลักษณะของคําถามเปนแบบมีคําตอบใหเลือกหลายตัวเลอืก 

(Multiple Choices) มีจํานวน 5 ขอ เหตุผลทีม่าใชบรกิาร ระยะเวลาในการเขาพัก ผูทีร่วมเดินทาง 

ความถ่ีในการมาใชบริการ และชองทางในการจองหองพัก 

สวนที่ 3 สอบถามเกี่ยวกับปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มผีลตอการตัดสินใจเลอืกใชบรกิาร

โรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพื้นที่อําเภอหัวหิน จงัหวัดประจวบคีรีขันธ ลักษณะของคําถามเปนแบบ

มาตราสวน (Rating Scale) มี 7 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย 

ดานการสงเสรมิการตลาด ดานบุคลากร/ พนักงานผูใหบรกิาร ดานนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

และดานกระบวนการใหบริการ ลักษณะของแบบสอบถามเปนแบบมาตราสวนประเมินคา (Rating 

Scale) โดยใหทางเลือก 5 ระดับ คือระดับความคิดเหน็มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย และนอยทีสุ่ด 

สวนที่ 4 ขอเสนอแนะของผูตอบแบบสอบถาม ลักษณะของคําถามเปนแบบปลายเปด 

(Open-ended Questions) 

 3.3.2 การหาคุณภาพของเครือ่งมอื 

1) ความถูกตองในเน้ือหาเครื่องมือ นําแบบสอบถามเสนออาจารยที่ปรึกษาเพื่อตรวจสอบ

ความเที่ยงตรงของแบบสอบถามและนําเสนออาจารยที่ปรึกษา เพื่อปรบัปรุงใหสมบูรณ โดยไดคา 

IOC เทากับ 0.823 จึงสามารถนําไปใชได 

2) การทดสอบคาความเช่ือมั่นของเครื่องมือนําแบบสอบถามไปสอบถามกบับุคคลที่คลายกบั

กลุมตัวอยาง จํานวน 30 ราย แลวนําไปหาคาความเช่ือมั่น โดยใชวิธีสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค 

(Cronbach’s Alpha) โดยมคีาความเช่ือมั่น เทากบั 0.903 ซึ่งมากกวา 0.70 จึงสามารถนําไปใชได 

3) สรางแบบสอบถามฉบับจริงทีผ่านการปรับปรุงแลว เพื่อนําไปใชกับกลุมตัวอยางทีจ่ะ

ทําการศึกษาวิจัย 

 

3.4 วิธีการเก็บรวบรวมขอมลู 

การเกบ็รวบรวมขอมูลในการศึกษาในครั้งน้ีประกอบดวย 

 3.4.1 ขอมูลปฐมภูม ิ(Primary Data) ขอมูลในสวนน้ีไดจากการแจกแบบสอบถามใหกบักลุม

นักทองเที่ยวชาวไทยที่ทองเที่ยว ในเขตพื้นที่อําเภอหัวหิน จงัหวัดประจวบคีรีขันธการแจก

แบบสอบถามทําไดโดยขอความรวมมือจากโรงแรมใหพนักงานตอนรับสวนหนาของโรงแรมเปนผูชวย
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ในการแจกแบบสอบถามใหกบันักทองเที่ยวที่เขาพักจรงิในโรงแรมโดยจํานวนแบบสอบถามที่แจกม ี

400 ชุด 

3.4.2 ขอมูลทุติยภูม ิ(Secondary Data) ขอมูลในสวนน้ีเปนการศึกษาแนวคิดทฤษฎี

งานวิจัยและการศึกษาคนควาที่เกี่ยวของตลอดจนสถิติตาง ๆ เพื่อนํามากําหนดกรอบแนวคิดและ

ทฤษฎีรวมทั้งการสรางเครื่องมือโดยศึกษาจากแหลงขอมูลตาง ๆ ไดแก หนังสือบทความ งานวิจัย 

จุลสาร วารสารอินเทอรเน็ต (Internet) และหนังสอืพิมพเปนตน 

  

3.5 สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

การวิเคราะหขอมลูครัง้น้ี ใชโปรแกรมสําเร็จรูป โดยมรีายละเอียด ดังน้ี  

 3.5.1 คาความถ่ี (Frequency) และคารอยละ (Percentage) เปนสถิติอธิบายขอมลูทั่วไป

ของกลุมตัวอยาง และใชคาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน อธิบายระดับปจจัยสวนผสมทาง

การตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพื้นที่อําเภอหัวหิน จงัหวัด

ประจวบคีรีขันธ ทั้ง 7 ดาน โดยผูวิจัยกําหนดการแปลความหมายของนํ้าหนักคะแนนเฉลี่ยในแตละ

ชวง ดังน้ี 

  4.50 – 5.00 คะแนน หมายถึง ระดับความคิดเห็นมากทีสุ่ด 

  3.50 – 4.49 คะแนน หมายถึง ระดับความคิดเห็นมาก 

  2.50 – 3.49 คะแนน หมายถึง ระดับความคิดเห็นปานกลาง 

  1.50 – 2.49 คะแนน หมายถึง ระดับความคิดเห็นนอย 

  1.00 – 1.49 คะแนน หมายถึง ระดับความคิดเห็นนอยที่สุด 

 3.5.2 สถิติ T-test, ANOVA เพื่อศึกษาปจจัยสวนผสมทางการตลาดทีม่ีผลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพื้นที่อําเภอหัวหนิ จังหวัดประจวบคีรีขันธกับปจจัย

ลักษณะสวนบุคคลของนักทองเที่ยวชาวไทยที่ใชบริการโรงแรมในเขตพื้นที่อําเภอหัวหิน จังหวัด

ประจวบคีรีขันธ 

 3.5.3 สถิติทดสอบความสัมพันธของสองตัวแปรโดยใชสถิติทดสอบแบบ Pearson's 

Correlation Coefficient โดยมีเกณฑการแปลความหมายดังน้ี 

 เกณฑการแปลคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธจะมีคาระหวาง -1≤r ≤1 สําหรบัการแปล

ความหมายคาความสัมพันธมีดังน้ี (กัลยา วานิชยบัญชา, 2545, หนา 280) 

 -  คา r เปนลบ แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขาม คือ ถา X 

เพิ่ม Y จะลด แตถา X ลด Y จะเพิม่ 

 -  คา r เปนบวก แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน คือ ถา X 

เพิ่ม Y จะลด แตถา X ลด Y จะลด 
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 -  ถา r มีคาเขาใกล 1 หมายถึง X และ Y มีความสัมพนัธในทิศทางเดียวกัน และมี

ความสัมพันธกันมาก 

 -  ถา r มีคาเขาใกล -1 หมายถึง X และ Y มีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามและ

มีความสัมพันธกันมาก 

 3.5.4 การวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เปนสถิติที่ใช

สําหรับการหาความสัมพันธของตัวแปรอสิระ โดยเปนเทคนิควิเคราะหตัวแปรอิสระทีม่ากกวาหน่ึง 

ตัวแปร ซึ่งการเพิม่ตัวแปรอสิระทีเ่กี่ยวของกบัตัวแปรเขาในการวิเคราะหจะทําใหความถูกตองของ

การวิเคราะหเพิ่มมากข้ึน และความคาดเคลื่อนในการประมาณคาลดลง โดยสมการถดถอยสามารถ

เขียนอยูในรูปแบบระนาบ ในรปูแบบของการดังน้ี 

 

0 1 1 2 2 ...i i i iY X X         

 

iY  = คาของตัวแปรตามที่ใชในการเก็บขอมูลครั้งที่ i 

0  = คาเฉลี่ยของตัวแปรตามที่ตัวแปรอิสระทั้งสองมีคาเปนศูนย 

1 , 2  = คาสัมประสิทธ์ิการถดถอยของ 1X  และ 2X  

i  = คาความคลาดเคลื่อนของขอมูลครั้งที่ i 

 

ซึ่งการวิเคราะหขอมลูทั้งหมดดําเนินการวิเคราะหโดยใชโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูปทาง

สถิติสําหรับการวิจัยทางสังคมศาสตร 

 



 
  

บทที่ 4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
การศึกษาเรื่อง การตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน 

จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยคณุลักษณะส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการเพ่ือ
ศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการ และเพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ
การตัดสินใจเลอืกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่ อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์
โดยทําการเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มนักทอ่งเที่ยวชาวไทยที่ท่องเที่ยว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน 
จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ จํานวน 400 ฉบับมีผลการวิเคราะห์ ดังน้ี 

4.1 ข้อมูลทั่วไปของนักท่องเท่ียวชาวไทยที่เข้ามาใช้บริการโรงแรม 
 4.2 ข้อมูลประสบการณ์ที่ใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ ครั้งล่าสุด 
 4.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ  
5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 
 4.4 ทดสอบสมมติฐาน 
 
4.1 ข้อมูลทั่วไปของนักท่องเท่ียวชาวไทยที่เข้ามาใชบ้รกิารโรงแรม 
 
ตารางที่ 4.1: แสดงค่าความถ่ี ร้อยละ จําแนกตามข้อมูลทั่วไปของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เข้ามาใช้

บริการโรงแรม 
 
ข้อมูลทั่วไปของนักท่องเที่ยวชาวไทยท่ีเขา้มาใชบ้ริการโรงแรม จํานวน ร้อยละ 
1. เพศ   
          ชาย 132 33.00 
          หญิง 268 67.00 

รวม 400 100.00 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ): แสดงค่าความถ่ี ร้อยละ จําแนกตามข้อมูลทั่วไปของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เข้ามา
ใช้บริการโรงแรม 

 
ข้อมูลทั่วไปของนักท่องเที่ยวชาวไทยท่ีเขา้มาใชบ้ริการโรงแรม จํานวน ร้อยละ 
2. อายุ   
          20 - 30 ปี 172 43.00 
 31 - 40 ปี 201 50.30 
 41 - 50 ปี 13 3.30 
 51 - 60 ปี 14 3.50 

รวม 400 100.00 
3. สถานภาพ   
          โสด 279 69.80 
          สมรส 121 30.30 

รวม 400 100.00 
4. อาชีพ   
          ข้าราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ 27 6.80 
          พนักงาน/ ลูกจ้างบริษัทเอกชน 291 72.80 
          ธุรกิจส่วนตัว 55 13.80 
          นักเรยีน/ นักศึกษา 27 6.80 

รวม 400 100.00 
5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน   
          ตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท 13 3.30 
 15,001-30,000 บาท 134 33.50 
 30,001-45,000 บาท 173 43.30 
 45,001-60,000 บาท 53 13.30 
          มากกว่า 60,000 บาทข้ึนไป 27 6.80 

รวม 400 100.00 
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จากตารางที่ 4.1 พบว่า ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเป็นนักท่องเที่ยวชาวไทยที่
ท่องเที่ยว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ จํานวน 400 ตัวอย่าง จําแนกตามเพศ
อายุสถานภาพอาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ได้ดังน้ี  

เพศ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จํานวน 268 คน คิดเป็นร้อยละ 67.0
และเพศชาย จาํนวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 33.0 
 อายุ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญม่ีอายุ 31 - 40 ปี จํานวน 201 คน คิดเป็นร้อยละ 
50.30 รองลงมา 20 – 30 ปี จํานวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 43.00 และ 51 – 60 ปี จํานวน 14 คน            
คิดเป็นร้อยละ 3.50 
 สถานภาพ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จํานวน 279 คน คิดเป็น          
ร้อยละ 69.80 รองลงมา สมรส จํานวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 30.30 
 อาชีพ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงาน/ ลูกจ้างบริษัทเอกชน จาํนวน 
291 คน คิดเป็นร้อยละ 72.80 รองลงมา ธุรกิจส่วนตัว จํานวน 55 คน คดิเป็นร้อยละ 13.80 และ 
ข้าราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ และนักเรียน/ นักศึกษา จํานวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.80 
 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,001 -
45,000 บาท จํานวน 173 คน คิดเป็นร้อยละ 43.30 รองลงมา 15,001 - 30,000 บาท จํานวน  
134 คน คิดเป็นร้อยละ 33.50 และ 45,001 - 60,000 บาท จํานวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 13.30 
 
4.2 ข้อมูลประสบการณ์ทีใ่ช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพื้นทีอํ่าเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขนัธ์ ครั้งลา่สุด 
 
ตารางที่ 4.2: แสดงค่าความถ่ี ร้อยละ จําแนกตามประสบการณ์ที่ใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ใน

เขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ครั้งล่าสุด 
 

ประสบการณท์ี่ใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพืน้ที่
อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขนัธ์ ครั้งล่าสุด 

จํานวน ร้อยละ 

1. เหตุผลที่เลอืกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว   
          ช่ือเสยีงของโรงแรม 293 18.90 
          ห้องพักมีให้เลือกหลายประเภท 172 11.10 
          โรงแรมมีความหรูหรา 213 13.70 
          ทําเลที่ต้ัง 172 11.10 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.2 (ต่อ): แสดงค่าความถ่ี ร้อยละ จําแนกตามประสบการณ์ที่ใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว 
ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ครั้งล่าสุด 

 

ประสบการณท์ี่ใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพืน้ที่
อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขนัธ์ ครั้งล่าสุด 

จํานวน ร้อยละ 

1. เหตุผลที่เลอืกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว (ต่อ)   
         ห้องอาหารในโรงแรมมีความหลากหลาย 174 11.20 
 มีสิ่งอํานวยความสะดวกครบครัน 157 10.10 
 ความปลอดภัย 132 8.50 
 รีวิวจากสื่อออนไลน์ 240 15.50 
 *ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ   
2. ระยะเวลาที่เข้าพักต่อคร้ัง   
 1 คืน 161 40.30 
 2 คืน 187 46.80 
 3 คืน 39 9.80 
 4 คืนขึ้นไป 13 3.30 

รวม 400 100.00 
3. ผู้ร่วมเดินทางเข้าพัก   
 ครอบครัว/ ญาติ 148 37.00 
 แฟน/ คู่รัก 120 30.00 
 เพ่ือน 105 26.30 
 เพ่ือนร่วมงาน 27 6.80 

รวม 400 100.00 
4. จํานวนคร้ังที่ใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ที่หัวหิน   
 1 ครั้ง 188 47.00 
 2 ครั้ง 120 30.00 
 3 ครั้ง 52 13.00 
 4 ครั้งขึ้นไป 40 10.00 

รวม 400 100.00 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.2 (ต่อ): แสดงค่าความถ่ี ร้อยละ จําแนกตามประสบการณ์ที่ใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว 
ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ครั้งล่าสุด 

 
ประสบการณท์ี่ใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพืน้ที่

อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขนัธ์ ครั้งล่าสุด 
จํานวน ร้อยละ 

5. ช่องทางจองห้องพัก   
          โทรศพัท์ 55 13.80 
          จองกบัโรงแรมโดยตรง 106 26.50 
          เว็บไซต์ของโรงแรม 79 19.80 
          เอเจนซี ่ 13 3.30 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางที่ 4.2 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีประสบการณ์ที่ใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว 
ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ครั้งล่าสุดดังน้ี  
 เหตุผลที่เลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกใช้
บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว เพราะช่ือเสียงของโรงแรม จาํนวน 293 คน คิดเป็นร้อยละ 18.90 
รองลงมา รีวิวจากสื่อออนไลน์จํานวน 240 คน คิดเป็นร้อยละ 15.50 และโรงแรมมีความหรูหรา
จํานวน 213 คน คิดเป็นร้อยละ 13.70 
 ระยะเวลาที่เข้าพักต่อคร้ัง พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เข้าพักโรงแรมระดับ 5 ดาว 
ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ต่อครั้งเป็นจํานวน 2 คนื จํานวน 187 คน คิดเป็น
ร้อยละ 46.80 รองลงมา 1 คนื จํานวน 161 คน คิดเป็นร้อยละ 40.30 และ 3 คืน จํานวน 39 คน  
คิดเป็นร้อยละ 9.80 

ผู้ร่วมเดินทางเข้าพัก พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ร่วมเดินทางกับครอบครัว/ ญาติ 
จํานวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 37.00 รองลงมา แฟน/ คูร่ัก จํานวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00 
และเพ่ือนจํานวน 105 คน คดิเป็นร้อยละ 26.30 
 จํานวนคร้ังที่ใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ที่หัวหิน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้
บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ที่หัวหิน1 คร้ังต่อปี จํานวน 188 คน คิดเป็นร้อยละ 47.00 รองลงมา  
2 ครั้งต่อปี จํานวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00 และ 3 ครั้งต่อปี จํานวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 
13.00 
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 ช่องทางจองห้องพัก พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จองห้องพักผ่านเว็บไซต์ OTA 
จํานวน 147 คน คิดเป็นร้อยละ 36.80 รองลงมา จองกับโรงแรมโดยตรง จํานวน 106 คน คิดเป็น
ร้อยละ 26.50 และเว็บไซต์ของโรงแรมจํานวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 19.80 
 
4.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ใน
เขตพืน้ที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรขีันธ ์
 
ตารางที่  4.3: แสดงค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ

การตัดสินใจเลอืกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ ด้านผลิตภัณฑ์ 

 
ด้านผลิตภัณฑ์  S.D. แปลผล 

ห้องพักมีขนาดเหมาะสม 4.47 0.561 มาก 
ห้องพักมีสิ่งอํานวยความสะดวกครบครันเหมาะสมกับ
ระดับของที่พัก (โทรทศัน์ขนาดใหญ,่ เคร่ืองเสียง,  
มินิบาร์, อินเทอร์เน็ต) 

4.64 0.545 มากที่สุด 

ห้องพักมีการตกแต่งสวยงาม (ความหรูหรา, 
ความทันสมัย) 

4.60 0.553 มากที่สุด 

ห้องพักมีความสะอาด 4.67 0.536 มากที่สุด 
รวม 4.60 0.549 มากที่สุด 

 
จากตารางที่ 4.3 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นในปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ด้านผลิตภัณฑ์โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุดมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.60 เมื่อจําแนกเป็นราย
ข้อสามลําดับแรกพบว่า ห้องพักมีความสะอาด อยู่ในระดับมากที่สุดมีคา่เฉลี่ยเท่ากับ 4.67 รองลงมา 
ห้องพักมีสิ่งอํานวยความสะดวกครบครันเหมาะสมกับระดับของที่พัก (โทรทัศน์ขนาดใหญ,่ เคร่ืองเสียง, 
มินิบาร์, อินเทอร์เน็ต) อยู่ในระดับมากที่สุดมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.64 และหอ้งพักมีการตกแต่งสวยงาม 
(ความหรูหรา, ความทันสมัย) อยู่ในระดับมากที่สุดมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.60 
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ตารางที่ 4.4: แสดงค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ
การตัดสินใจเลอืกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ด้านราคา 

 
ด้านราคา S.D. แปลผล 

ราคาห้องพักเหมาะสมกับระดับของโรงแรม 4.54 0.616 มากที่สุด 
ราคาห้องพักมีให้เลือกหลากหลาย 4.34 0.788 มาก 
ห้องพักมีความคุ้มค่ากับจํานวนเงินที่จ่าย 4.58 0.557 มากที่สุด 
ราคาพิเศษสําหรับช่วงฤดูการท่องเที่ยวและนอกฤดู
การท่องเที่ยว 

4.06 1.157 มาก 

รวม 4.38 0.780 มาก 
 

จากตารางที่ 4.4 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นในปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ด้านราคาโดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลีย่เท่ากับ 4.38 เมื่อจําแนกเป็นรายข้อสาม
ลําดับแรกพบว่า ห้องพักมีความคุ้มค่ากับจํานวนเงินที่จ่าย อยู่ในระดับมากที่สุดมีค่าเฉลีย่เท่ากับ 4.58
รองลงมา ราคาห้องพักเหมาะสมกับระดับของโรงแรม อยู่ในระดับมากทีสุ่ด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.54
และราคาห้องพักมีให้เลือกหลากหลายอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.34 
 
ตารางที่ 4.5: แสดงค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ

การตัดสินใจเลอืกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ด้านสถานที่/ ช่องทางการจัดจําหน่าย 

 
ด้านสถานที/่ ช่องทางการจัดจําหนา่ย S.D. แปลผล 

โรงแรมมีเว็บไซต์สําหรับการจองห้องพัก 4.41 0.662 มาก 
ลูกค้าสามารถจองห้องพักได้หลายช่องทาง (จองกับ
โรงแรมโดยตรง, เว็บไซต์, เอเจนซี่) 

4.57 0.613 มากที่สุด 

เว็บไซต์ของโรงแรมสามารถจองได้ง่าย 4.57 0.557 มากที่สุด 
ทําเลท่ีต้ังของโรงแรมสามารถเข้าถึงได้โดยสะดวก 4.61 0.552 มากที่สุด 

รวม 4.54 0.596 มากที่สุด 
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 จากตารางที่ 4.5 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นในปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ด้านสถานที่/ ช่องทางการจัดจําหน่ายโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด มีคา่เฉลี่ยเท่ากับ 
4.54 เมื่อจําแนกเป็นรายข้อสามลําดับแรกพบว่า ทําเลท่ีต้ังของโรงแรมสามารถเข้าถึงได้โดยสะดวก 
อยู่ในระดับมากที่สุดมีค่าเฉลีย่เท่ากับ 4.61 รองลงมา ลูกค้าสามารถจองห้องพักได้หลายช่องทาง 
(จองกับโรงแรมโดยตรง, เว็บไซต์, เอเจนซี่) และเว็บไซต์ของโรงแรมสามารถจองได้ง่าย อยู่ในระดับ
มากที่สุด มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.57 และโรงแรมมีเว็บไซต์สําหรับการจองห้องพัก อยู่ในระดับมากมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.41 
 
ตารางที่ 4.6: แสดงค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ

การตัดสินใจเลอืกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด 

 
ด้านการส่งเสริมการตลาด S.D. แปลผล 

มีส่วนลดในเทศกาลต่าง ๆ เช่น ปีใหม่ วันเกิด 3.58 1.26 มาก 
มีการอัพเกรดห้องพัก 3.48 1.45 มาก 
มีการส่งเสริมการตลาดร่วมกับบัตรเครดิต เช่นแลก
คะแนนสะสม 

3.71 1.36 มาก 

โรงแรมมีการออกบูธงานท่องเที่ยวตามสถานที่ต่าง ๆ 
เช่น งานไทยเท่ียวไทย งานเที่ยวทั่วไทย ไปทั่วโลก 
เป็นต้น 

4.04 1.17 มาก 

รวม 3.70 1.31 มาก 
 
 จากตารางที่ 4.6 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นในปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.70 เมื่อจําแนก
เป็นรายข้อสามลําดับแรกพบว่า โรงแรมมกีารออกบูธงานท่องเที่ยวตามสถานที่ต่าง ๆ เช่น งานไทย
เที่ยวไทย งานเที่ยวทั่วไทย ไปทั่วโลก เป็นต้น อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลีย่เท่ากับ 4.04 รองลงมา มีการ
ส่งเสริมการตลาดร่วมกับบัตรเครดิต เช่นแลกคะแนนสะสม อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.04 
และมีส่วนลดในเทศกาลต่าง ๆ เช่น ปีใหม่ วันเกิด อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.58 
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ตารางที่ 4.7: แสดงค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ
การตัดสินใจเลอืกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ด้านบุคลากร/ พนักงานผู้ให้บริการ 

 
ด้านบคุลากร/ พนักงานผูใ้หบ้ริการ S.D. แปลผล 

พนักงานมีความสุภาพในการให้บริการ 4.57 0.715 มากที่สุด 
พนักงานให้ข้อมูลได้อย่างชัดเจน  4.71 0.582 มากที่สุด 
พนักงานมีมนุษยสัมพันธ์อัธยาศัยดีในการให้บริการ 4.67 0.694 มากที่สุด 
พนักงานมีความชํานาญในการให้บริการ 4.67 0.694 มากที่สุด 

รวม 4.66 0.671 มากที่สุด 
 
 จากตารางที่ 4.7 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นในปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ด้านบุคลากร/ พนักงานผู้ให้บริการโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.66 เมื่อจําแนกเป็นรายข้อสามลําดับแรกพบว่า พนักงานให้ข้อมูลได้อย่างชัดเจน อยู่ในระดับมาก
ที่สุดมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.71 รองลงมา พนักงานมีมนุษยสัมพันธ์ อัธยาศัยดีในการให้บรกิาร และ
พนักงานมีความชํานาญในการให้บริการ อยู่ในระดับมากทีสุ่ด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.67 และพนักงานมี
ความสุภาพในการให้บริการอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเทา่กับ 4.57 
 
ตารางที่ 4.8: แสดงค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ

การตัดสินใจเลอืกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ด้านลักษณะทางกายภาพ 

 
ด้านลักษณะทางกายภาพ S.D. แปลผล 

ความสะอาดโดยรอบโรงแรม 4.80 0.475 มากที่สุด 
โรงแรมมีป้ายสัญลักษณ์ต่าง ๆ ที่ชัดเจน 4.73 0.576 มากที่สุด 
มีที่จอดรถเพียงพอสําหรับลูกค้า 4.70 0.640 มากที่สุด 
โรงแรมมีสิ่งแวดล้อมที่ดี 4.81 0.472 มากที่สุด 

รวม 4.76 0.541 มากที่สุด 
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 จากตารางที่ 4.8 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นในปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ด้านลักษณะทางกายภาพ โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.76 เมื่อ
จําแนกเป็นรายข้อสามลําดับแรกพบว่า โรงแรมมสีิ่งแวดลอ้มที่ดี อยู่ในระดับมากท่ีสุดมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.81 รองลงมา ความสะอาดโดยรอบโรงแรม อยู่ในระดับมากที่สุด มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.80 และ
โรงแรมมีป้ายสัญลักษณ์ต่าง ๆ ที่ชัดเจน อยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.73 
 
ตารางที่ 4.9: แสดงค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ

การตัดสินใจเลอืกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ด้านกระบวนการให้บริการ 

 
ด้านกระบวนการให้บริการ S.D. แปลผล 

มีการให้บริการท่ีรวดเร็ว 4.84 0.449 มากที่สุด 
มีการให้บริการท่ีประทับใจ เช่น สามารถจดจํา
รายละเอียดของลูกค้าได้ 

4.71 0.581 มากที่สุด 

พนักงานให้บริการลูกค้าอย่างเสมอภาค 4.74 0.508 มากที่สุด 
พนักงานสามารถให้ข้อมลูได้อย่างถูกต้อง 4.81 0.472 มากที่สุด 

รวม 4.78 0.503 มากที่สุด 
 
 จากตารางที่ 4.9 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นในปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ด้านกระบวนการให้บริการโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.78 เมื่อ
จําแนกเป็นรายข้อสามลําดับแรกพบว่า มีการให้บริการที่รวดเร็ว อยู่ในระดับมากที่สุดมีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.84 รองลงมา พนักงานสามารถให้ข้อมูลได้อย่างถูกต้อง อยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.81 และพนักงานให้บริการลูกค้าอย่างเสมอภาค อยู่ในระดับมากที่สุด มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.74 
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4.4 การทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานที ่1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกใช้บริการ

โรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ต่างกัน 
สมมติฐานที ่1.1 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีเพศแตกต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกใช้

บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ต่างกัน 
สามารถเขียนสมมติฐานได้ดังน้ี   
H0: นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีเพศแตกต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรม

ระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ไม่ต่างกัน 
H1: นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีเพศแตกต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรม

ระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ต่างกัน 
สถิติที่ใช้ในการทดสอบ จะใช้การทดสอบค่า t (Independent Sample t-test) 

เพ่ือใช้ทดสอบกลุ่มตัวอย่างนักท่องเที่ยวชาวไทยดังน้ัน จะยอมรับสมมติฐาน (H1) ก็ต่อเมื่อ 2 -tailed 
มีค่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังน้ี 
 
ตารางที่ 4.10: แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวน ของนักท่องเที่ยวชาวไทยจําแนกตามเพศโดย

ใช้ t-test 
 
การตัดสนิใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ใน

เขตพืน้ที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรขีันธ ์
t df Sig. 

ด้านผลิตภัณฑ์ 1.043 398 .298 
ด้านราคา 2.490 398 .013* 
ด้านสถานที่/ ช่องทางการจัดจําหน่าย 1.088 398 .277 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 8.016 398 .000* 
ด้านบุคลากร/ พนักงานผู้ให้บริการ 2.265 398 .024* 
ด้านลักษณะทางกายภาพ 1.262 398 .208 
ด้านกระบวนการให้บริการ 1.650 398 .100 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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จากตารางที่ 4.10 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของนักท่องเที่ยวชาวไทยจําแนก
ตามเพศ พบว่า ด้านราคาด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านบุคลากร/ พนักงานผู้ให้บริการมีค่า Sig. 
น้อยกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรับสมมติฐานหลัก (H1) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H0) หมายความว่า 
นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีเพศแตกต่างกัน มีการตัดสินใจเลอืกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขต
พ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ต่างกัน ในด้านราคาด้านการส่งเสริมการตลาด และด้าน
บุคลากร/ พนักงานผู้ให้บริการ อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
สมมติฐานที ่1.2 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอายุแตกต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกใช้

บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ต่างกัน 
สามารถเขียนสมมติฐานได้ดังน้ี   
H0: นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอายุแตกต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรม

ระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ไม่ต่างกัน 
H1: นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอายุแตกต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรม

ระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ต่างกัน 
สถิติที่ใช้ในการทดสอบ จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทาง

เดียว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ที่ระดับความเช่ือมั่น 95% โดยเร่ิม
จากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะยอมสมมติฐาน (H1) ก็ต่อเมื่อคา่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติมีค่าน้อยกว่า 0.05 หากค่าแปรปรวนของข้อมูลทุกกลุ่มไม่เท่ากันจะทําการทดสอบ
ความแตกต่างด้วยวิธีการทดสอบแบบ Scheffe เพ่ือหาว่าคู่เฉลี่ยใดบ้างแตกต่างกันที่ระดับนัยสําคัญ
ทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน มดัีงน้ี 
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ตารางที่ 4.11: แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของนักท่องเที่ยวชาวไทยจําแนกตามอายุ 
 

ด้านผลิตภัณฑ์ SS Df MS f Sig.
ระหว่างกลุ่ม 13.586 3 4.529 20.292 .000*
ภายในกลุ่ม 88.382 396 .223  

รวม 101.969 399  
ด้านราคา SS df MS f Sig.

ระหว่างกลุ่ม 14.056 3 4.685 16.072 .000*
ภายในกลุ่ม 115.439 396 .292  

รวม 129.494 399  
ด้านสถานที/่ ช่องทางการจัดจําหน่าย SS df MS f Sig.
ระหว่างกลุ่ม 10.954 3 3.651 14.034 .000*
ภายในกลุ่ม 103.031 396 .260  

รวม 113.985 399  
ด้านการส่งเสริมการตลาด SS df MS f Sig.

ระหว่างกลุ่ม 25.330 3 8.443 8.411 .000*
ภายในกลุ่ม 397.545 396 1.004  

รวม 422.875 399  
ด้านบุคลากร/ พนักงานผู้ให้บริการ SS df MS f Sig.

ระหว่างกลุ่ม 12.317 3 4.106 11.234 .000*
ภายในกลุ่ม 144.727 396 .365  

รวม 157.044 399  
ด้านลักษณะทางกายภาพ SS df MS f Sig.

ระหว่างกลุ่ม 1.710 3 .570 3.035 .029* 
ภายในกลุ่ม 74.375 396 .188  

รวม 76.085 399  
ด้านกระบวนการให้บริการ SS df MS f Sig.

ระหว่างกลุ่ม 1.996 3 .665 3.057 .028*
ภายในกลุ่ม 86.177 396 .218  

รวม 88.172 399  
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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จากตารางที่ 4.11 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของนักท่องเที่ยวชาวไทยจําแนก
ตามอายุ พบว่า ทุกด้านมีค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรับสมมติฐานหลัก (H1) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H0) หมายความว่านักท่องเท่ียวชาวไทยที่มีอายุแตกต่างกัน มีการตัดสนิใจเลือกใช้
บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ต่างกัน ในทุกด้านอย่าง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังน้ันผู้วิจัยจึงทดสอบความแตกต่างจําแนกตามอายุโดยใช้การ
ทดสอบแบบ Scheffe ที่ระดับความเช่ือมั่น 95% 

 
ตารางที่ 4.12: แสดงผลการทดสอบค่าเฉลีย่รายคู่ ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนกตามอายุ  

ด้านผลิตภัณฑ์ 
 

อายุ 20 - 30 ปี 31 - 40 ปี 41- 50 ปี 51 - 60 ปี 
20 - 30 ปี - .308* 

(.000) 
.270 
(.286) 

.270 
(.238) 

31 - 40 ปี  - .578* 
(.000) 

.578 
(.000) 

41- 50 ปี   - .000 
(1.00) 

51 - 60 ปี    - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.12 เมื่อทดสอบความแตกต่างการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว 
ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนกตามอายุ แตกต่าง
กันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 2 คู่ ได้แก่   
 นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีอายุ 31 - 40 ปี มกีารตัดสินใจเลอืกใช้บริการมากกว่า นักท่องเที่ยว
ชาวไทย ที่มีอายุ 20 - 30 ปี 
 นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีอายุ 41 - 50 ปี มกีารตัดสินใจเลอืกใช้บริการมากกว่า นักท่องเที่ยว
ชาวไทย ที่มีอายุ 31 - 40 ปี 
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ตารางที่ 4.13: แสดงผลการทดสอบค่าเฉลีย่รายคู่ ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนกตามอายุ  
ด้านราคา 

 
อายุ 20 - 30 ปี 31 - 40 ปี 41 - 50 ปี 51 - 60 ปี 

20 - 30 ปี - .176* 
(.021) 

.571* 
(.004) 

.571* 
(.003) 

31 - 40 ปี  - .747* 
(.000) 

.747* 
(.000) 

41 - 50 ปี   - .000 
(1.00) 

51 - 60 ปี    - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.13 เมื่อทดสอบความแตกต่างการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว 
ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนกตามอายุ แตกต่าง
กันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 2 คู่ ได้แก่   
 นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีอายุ 31 - 40 ปี 41 - 50 ปี และ 51 - 60 ปี มกีารตัดสินใจเลอืกใช้
บริการมากกว่า นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีอายุ 20 - 30 ปี 
 นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีอายุ 41 - 50 ปี และ 51 - 60 ปีมีการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
มากกว่า นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีอายุ 31 - 40 ปี 
 
 
 
 
 
 
 
 



65 

ตารางที่ 4.14: แสดงผลการทดสอบค่าเฉลีย่รายคู่ ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนกตามอายุ ด้าน
สถานที่/ ช่องทางการจัดจําหน่าย 

 
อายุ 20 - 30 ปี 31 - 40 ปี 41 - 50 ปี 51 - 60 ปี 

20 - 30 ปี - .228* 
(.000) 

.616* 
(.001) 

.616* 
(.000) 

31 - 40 ปี  - .388 
(.071) 

.388 
(.057) 

41 - 50 ปี   - .000 
(1.00) 

51 - 60 ปี    - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.14 เมื่อทดสอบความแตกต่างการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว 
ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนกตามอายุ แตกต่าง
กันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 1 คู่ ได้แก่   
 นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีอายุ 31 - 40 ปี 41 - 50 ปี และ 51 - 60 ปี มกีารตัดสินใจเลอืกใช้
บริการมากกว่า นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีอายุ 20 - 30 ปี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



66 

ตารางที่ 4.15: แสดงผลการทดสอบค่าเฉลีย่รายคู่ ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนกตามอายุ ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด 

 
อายุ 20 - 30 ปี 31 - 40 ปี 41 - 50 ปี 51 - 60 ปี 

20 - 30 ปี - .073 
(.920) 

.197 
(.925) 

1.30* 
(.000) 

31 - 40 ปี  - .124 
(.979) 

1.37* 
(.000) 

41 - 50 ปี   - 1.50* 
(.002) 

51 - 60 ปี    - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.15 เมื่อทดสอบความแตกต่างการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว 
ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนกตามอายุ แตกต่าง
กันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 1 คู่ ได้แก่   
 นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีอายุ 51 - 60 ปี มกีารตัดสินใจเลอืกใช้บริการมากกว่า นักท่องเที่ยว
ชาวไทย ที่มีอายุ 20 - 30 ปี 31 - 40 ปี และ 41 - 50 ปี 
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ตารางที่ 4.16: แสดงผลการทดสอบค่าเฉลีย่รายคู่ ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนกตามอายุ  
ด้านบุคลากร/ พนักงานผู้ให้บริการ 

 
อายุ 20 - 30 ปี 31 - 40 ปี 41 - 50 ปี 51 - 60 ปี 

20 - 30 ปี - .308* 
(.000) 

.537* 
(.024) 

.547* 
(.018) 

31 - 40 ปี  - .228 
(.626) 

.238 
(.599) 

41 - 50 ปี   - .000 
(1.00) 

51 - 60 ปี    - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.16 เมื่อทดสอบความแตกต่างการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว 
ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนกตามอายุ แตกต่าง
กันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 1 คู่ ได้แก่   
 นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีอายุ 31 - 40 ปี 41 - 50 ปี และ 51 - 60 ปี มกีารตัดสินใจเลอืกใช้
บริการมากกว่า นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีอายุ 20 - 30 ปี 
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ตารางที่ 4.17: แสดงผลการทดสอบค่าเฉลีย่รายคู่ ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนกตามอายุ  
ด้านลักษณะทางกายภาพ 

 
อายุ 20 - 30 ปี 31 - 40 ปี 41 - 50 ปี 51 - 60 ปี 

20 - 30 ปี - .021 
(.973) 

.268* 
(.001) 

.268 
(.175) 

31 - 40 ปี  - .247 
(.265) 

.257 
(.236) 

41 - 50 ปี   - .000 
(1.00) 

51 - 60 ปี    - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.17 เมื่อทดสอบความแตกต่างการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว 
ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนกตามอายุ แตกต่าง
กันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 1 คู่ ได้แก่   
 นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีอายุ 41 - 50 ปี มกีารตัดสินใจเลอืกใช้บริการมากกว่า นักท่องเที่ยว
ชาวไทย ที่มีอายุ 20 - 30 ปี 
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ตารางที่ 4.18: แสดงผลการทดสอบค่าเฉลีย่รายคู่ ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนกตามอายุ  
ด้านกระบวนการให้บริการ 

 
อายุ 20 - 30 ปี 31 - 40 ปี 41 - 50 ปี 51 - 60 ปี 

20 - 30 ปี - .073 
(.516) 

.283* 
(.017) 

.293 
(.191) 

31 - 40 ปี  - .210 
(.480) 

.210 
(.448) 

41 - 50 ปี   - .000 
(1.00) 

51 - 60 ปี    - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.18 เมื่อทดสอบความแตกต่างการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว 
ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนกตามอายุ แตกต่าง
กันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 1 คู่ ได้แก่   
 นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีอายุ 41 - 50 ปี มกีารตัดสินใจเลอืกใช้บริการมากกว่า นักท่องเที่ยว
ชาวไทย ที่มีอายุ 20 - 30 ปี 
 

สมมติฐานที ่1.3 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีสถานภาพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ต่างกัน 

สามารถเขียนสมมติฐานได้ดังน้ี   
H0: นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีสถานภาพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกใช้บริการ

โรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ไม่ต่างกัน 
H1: นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีสถานภาพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกใช้บริการ

โรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ต่างกัน 
สถิติที่ใช้ในการทดสอบ จะใช้การทดสอบค่า t (Independent Sample t-test) 

เพ่ือใช้ทดสอบกลุ่มตัวอย่างนักท่องเที่ยวชาวไทยดังน้ัน จะยอมรับสมมติฐาน (H1) ก็ต่อเมื่อ 2 -tailed 
มีค่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังน้ี 
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ตารางที่ 4.19: แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวน ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนกตาม
สถานภาพโดยใช้ t-test 

 
การตัดสนิใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว 
 ในเขตพื้นที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขนัธ ์

t df Sig. 

ด้านผลิตภัณฑ์ 4.285 398 .000* 
ด้านราคา 5.690 398 .000* 
ด้านสถานที่/ ช่องทางการจัดจําหน่าย 4.136 398 .000* 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 4.583 398 .000* 
ด้านบุคลากร/ พนักงานผู้ให้บริการ 4.512 398 .000* 
ด้านลักษณะทางกายภาพ 2.968 398 .003* 
ด้านกระบวนการให้บริการ 5.851 398 .000* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.19 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของนักท่องเที่ยวชาวไทยจําแนก
ตามสถานภาพ พบว่า ทุกด้าน มีค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรับสมมติฐานหลัก (H1) และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H0) หมายความว่า นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีสถานภาพแตกต่างกัน มีการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ต่างกัน 
ในทุกด้าน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
สมมติฐานที ่1.4 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกใช้

บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ต่างกัน 
สามารถเขียนสมมติฐานได้ดังน้ี   
H0: นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีการตัดสนิใจเลือกใช้บรกิารโรงแรม

ระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ไม่ต่างกัน 
H1: นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีการตัดสนิใจเลือกใช้บรกิารโรงแรม

ระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ต่างกัน 
สถิติที่ใช้ในการทดสอบ จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทาง

เดียว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ที่ระดับความเช่ือมั่น 95% โดยเร่ิม
จากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะยอมสมมติฐาน (H1) ก็ต่อเมื่อคา่ระดับ
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นัยสําคัญทางสถิติมีค่าน้อยกว่า 0.05 หากค่าแปรปรวนของข้อมูลทุกกลุ่มไม่เท่ากันจะทําการทดสอบ
ความแตกต่างด้วยวิธีการทดสอบแบบ Scheffe เพ่ือหาว่าคู่เฉลี่ยใดบ้างแตกต่างกันที่ระดับนัยสําคัญ
ทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน มดัีงน้ี 
 
ตารางที่ 4.20: แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของนักท่องเที่ยวชาวไทยจําแนกตามอาชีพ 
 

ด้านผลิตภัณฑ์ SS Df MS f Sig. 
ระหว่างกลุ่ม 14.157 3 4.719 21.281 .000* 
ภายในกลุ่ม 87.812 396 .222   

รวม 101.969 399    
ด้านราคา SS df MS f Sig. 

ระหว่างกลุ่ม 4.536 3 1.512 4.791 .003* 
ภายในกลุ่ม 124.959 396 .316   

รวม 129.494 399    
ด้านสถานที่/ ช่องทางการจัดจําหน่าย SS df MS f Sig. 
ระหว่างกลุ่ม 10.258 3 3.419 13.055 .000* 
ภายในกลุ่ม 103.727 396 .262   

รวม 113.985 399    
ด้านการส่งเสริมการตลาด SS df MS f Sig. 

ระหว่างกลุ่ม 23.082 3 7.694 7.621 .000* 
ภายในกลุ่ม 399.793 396 1.010   

รวม 422.875 399    
ด้านบุคลากร/ พนักงานผู้ให้บริการ SS df MS f Sig. 

ระหว่างกลุ่ม 7.396 3 2.465 6.523 .000* 
ภายในกลุ่ม 149.649 396 .378   

รวม 157.044 399    
ด้านลักษณะทางกายภาพ SS df MS f Sig. 

ระหว่างกลุ่ม 1.943 3 .648 3.460 .016* 
ภายในกลุ่ม 74.142 396 .187   

รวม 76.085 399    
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.20 (ต่อ): แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของนักท่องเท่ียวชาวไทยจําแนกตามอาชีพ 
 

ด้านกระบวนการให้บริการ SS df MS f Sig. 
ระหว่างกลุ่ม 4.617 3 1.539 7.294 .000* 
ภายในกลุ่ม 83.556 396 .211   

รวม 88.172 399    
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

จากตารางที่ 4.20 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนก
ตามอาชีพ พบว่า ทุกด้าน มีคา่ Sig. น้อยกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรับสมมติฐานหลัก (H1) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H0) หมายความว่า นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกใช้
บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ต่างกัน ในทุกด้าน 
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังน้ันผู้วิจัยจึงทดสอบความแตกต่างจําแนกตามอาชีพโดยใช้
การทดสอบแบบ Scheffe ที่ระดับความเช่ือมั่น 95% 
 
ตารางที่ 4.21: แสดงผลการทดสอบค่าเฉลีย่รายคู่ ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนกตามอาชีพ  

ด้านผลิตภัณฑ์ 
 

อาชีพ 
ข้าราชการ/
พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน/
ลูกจ้าง

บริษัทเอกชน 

ธุรกิจ
ส่วนตัว 

นักเรียน/
นักศึกษา 

ข้าราชการ/ 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

- 
.652* 
(.000) 

.431* 
(.002) 

.879* 
(.000) 

พนักงาน/ ลูกจ้าง
บริษัทเอกชน 

 - 
.220* 
(.019) 

.227 
(.125) 

ธุรกิจส่วนตัว   - 
.447* 
(.001) 

นักเรียน/ นักศึกษา    - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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จากตารางที่ 4.21 เมื่อทดสอบความแตกต่างการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว 
ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนกตามอาชีพ 
แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 3 คู ่ได้แก่   

นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีอาชีพ พนักงาน/ ลูกจ้างบริษัทเอกชนธุรกิจส่วนตัวนักเรียน/
นักศึกษามีการตัดสินใจเลือกใช้บริการมากกว่า นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีอาชีพ ข้าราชการ/ พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 
 นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีอาชีพ ธุรกิจส่วนตัวมีการตัดสินใจเลือกใช้บริการมากกว่า 
นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีอาชีพ พนักงาน/ ลูกจ้างบริษัทเอกชน 
 นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีอาชีพ นักเรียน/ นักศึกษามีการตัดสินใจเลือกใช้บริการมากกว่า 
นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีอาชีพ ธุรกิจส่วนตัว 
 
ตารางที่ 4.22: แสดงผลการทดสอบค่าเฉลีย่รายคู่ ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนกตามอาชีพ  

ด้านราคา 
 

อาชีพ 
ข้าราชการ/
พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน/ 
ลูกจ้าง

บริษัทเอกชน 

ธุรกิจส่วนตัว นักเรียน/
นักศึกษา 

ข้าราชการ/ 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

- 
.073 
(.936) 

.295 
(.173) 

.379* 
(.006) 

พนักงาน/ ลูกจ้าง
บริษัทเอกชน 

 - 
.222 
(.067) 

.306 
(.063) 

ธุรกิจส่วนตัว   - 
.084 
(.938) 

นักเรียน/ นักศึกษา    - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.22 เมื่อทดสอบความแตกต่างการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว 
ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนกตามอาชีพ 
แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 1 คู ่ได้แก่   
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นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีอาชีพ นักเรียน/ นักศึกษามีการตัดสินใจเลือกใช้บริการมากกว่า 
นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีอาชีพ ข้าราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
 
ตารางที่ 4.23: แสดงผลการทดสอบค่าเฉลีย่รายคู่ ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนกตามอาชีพ  

ด้านสถานที่/ ช่องทางการจัดจําหน่าย 
 

อาชีพ 
ข้าราชการ/
พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน/ 
ลูกจ้าง

บริษัทเอกชน 

ธุรกิจส่วนตัว นักเรียน/
นักศึกษา 

ข้าราชการ/  
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

- 
.034 
(.990) 

.226 
(.314) 

.518* 
(.003) 

พนักงาน/ ลูกจ้าง
บริษัทเอกชน 

 - 
.192 
(.091) 

.553* 
(.000) 

ธุรกิจส่วนตัว   - 
.745* 
(.000) 

นักเรียน/ นักศึกษา    - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

จากตารางที่ 4.23 เมื่อทดสอบความแตกต่างการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว 
ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนกตามอาชีพ 
แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 1 คู ่ได้แก่   
 นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีอาชีพ นักเรียน/ นักศึกษามีการตัดสินใจเลือกใช้บริการมากกว่า 
นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีอาชีพ ข้าราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจพนักงาน/ ลูกจ้างบริษทัเอกชนและ
ธุรกิจส่วนตัว 
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ตารางที่ 4.24: แสดงผลการทดสอบค่าเฉลีย่รายคู่ ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนกตามอาชีพ  
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

 

อาชีพ 
ข้าราชการ/
พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน/ 
ลูกจ้าง

บริษัทเอกชน 

ธุรกิจส่วนตัว นักเรียน/
นักศึกษา 

ข้าราชการ/ 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

- 
.468 
(.148) 

.248 
(.776) 

.398 
(.549) 

พนักงาน/ ลูกจ้าง
บริษัทเอกชน 

 - 
.220 
(.527) 

.866* 
(.000) 

ธุรกิจส่วนตัว   - 
.646 
(.059) 

นักเรียน/ นักศึกษา    - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.24 เมื่อทดสอบความแตกต่างการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว 
ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนกตามอาชีพ 
แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 1 คู ่ได้แก่   
 นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีอาชีพ นักเรียน/ นักศึกษามีการตัดสินใจเลือกใช้บริการมากกว่า 
นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีอาชีพ พนักงาน/ ลูกจ้างบริษัทเอกชน 
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ตารางที่ 4.25: แสดงผลการทดสอบค่าเฉลีย่รายคู่ ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนกตามอาชีพ  
ด้านบุคลากร/ พนักงานผู้ให้บริการ 

 

อาชีพ 
ข้าราชการ/
พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน/ 
ลูกจ้าง

บริษัทเอกชน 

ธุรกิจส่วนตัว นักเรียน/
นักศึกษา 

ข้าราชการ/ 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

- 
.122 
(.806) 

.417* 
(.040) 

.166 
(.803) 

พนักงาน/ ลูกจ้าง
บริษัทเอกชน 

 - 
.295* 
(.014) 

.289 
(.143) 

ธุรกิจส่วนตัว   - 
.584* 
(.001) 

นักเรียน/ นักศึกษา    - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.25 เมื่อทดสอบความแตกต่างการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว 
ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนกตามอาชีพ 
แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 2 คู ่ได้แก่   
 นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีอาชีพ ธุรกิจส่วนตัวมีการตัดสินใจเลือกใช้บริการมากกว่า 
นักท่องเท่ียวชาวไทย ที่มีอาชีพ ข้าราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ และพนักงาน/ ลูกจ้างบริษัทเอกชน 
 นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีอาชีพ นักเรียน/ นักศึกษามีการตัดสินใจเลือกใช้บริการมากกว่า 
นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีอาชีพ ธุรกิจส่วนตัว 
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ตารางที่ 4.26: แสดงผลการทดสอบค่าเฉลีย่รายคู่ ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนกตามอาชีพ  
ด้านลักษณะทางกายภาพ 

 

อาชีพ 
ข้าราชการ/
พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน/ 
ลูกจ้าง

บริษัทเอกชน 

ธุรกิจส่วนตัว นักเรียน/
นักศึกษา 

ข้าราชการ/  
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

- 
.162 
(.325) 

.006* 
(.000) 

.009 
(1.00) 

พนักงาน/ ลูกจ้าง
บริษัทเอกชน 

 - 
.155 
(.115) 

.153 
(.379) 

ธุรกิจส่วนตัว   - 
.002 
(1.00) 

นักเรียน/ นักศึกษา    - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.26 เมื่อทดสอบความแตกต่างการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว 
ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนกตามอาชีพ 
แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 1 คู ่ได้แก่   
 นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีอาชีพ ธุรกิจส่วนตัวมีการตัดสินใจเลือกใช้บริการมากกว่า 
นักท่องเท่ียวชาวไทย ที่มีอาชีพ ข้าราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
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ตารางที่ 4.27: แสดงผลการทดสอบค่าเฉลีย่รายคู่ ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนกตามอาชีพ ด้าน
กระบวนการให้บริการ 

 

อาชีพ 
ข้าราชการ/
พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน/ 
ลูกจ้าง

บริษัทเอกชน 

ธุรกิจส่วนตัว นักเรียน/
นักศึกษา 

ข้าราชการ/ 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

- 
.170 
(.337) 

.120 
(.743) 

.000 
(1.00) 

พนักงาน/ ลูกจ้าง
บริษัทเอกชน 

 - 
.290* 
(.000) 

.170 
(.337) 

ธุรกิจส่วนตัว   - 
.120 
(.743) 

นักเรียน/ นักศึกษา    - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.27 เมื่อทดสอบความแตกต่างการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว 
ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนกตามอาชีพ 
แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 1 คู ่ได้แก่   
 นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีอาชีพ ธุรกิจส่วนตัวมีการตัดสินใจเลือกใช้บริการมากกว่า 
นักท่องเท่ียวชาวไทย ที่มีอาชีพ พนักงาน/ ลูกจ้างบริษัทเอกชน 
 

สมมติฐานที ่1.5 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีรายได้แตกต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกใช้
บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ต่างกัน 

สามารถเขียนสมมติฐานได้ดังน้ี   
H0: นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีรายได้แตกต่างกัน มีการตัดสนิใจเลือกใช้บรกิารโรงแรม

ระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ไม่ต่างกัน 
H1: นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีรายได้แตกต่างกัน มีการตัดสนิใจเลือกใช้บรกิารโรงแรม

ระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ต่างกัน 



79 

สถิติที่ใช้ในการทดสอบ จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทาง
เดียว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ที่ระดับความเช่ือมั่น 95% โดยเร่ิม
จากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะยอมสมมติฐาน (H1) ก็ต่อเมื่อคา่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติมีค่าน้อยกว่า 0.05 หากค่าแปรปรวนของข้อมูลทุกกลุ่มไม่เท่ากันจะทําการทดสอบ
ความแตกต่างด้วยวิธีการทดสอบแบบ Scheffe เพ่ือหาว่าคู่เฉลี่ยใดบ้างแตกต่างกันที่ระดับนัยสําคัญ
ทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน มดัีงน้ี 

 
ตารางที่ 4.28: แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของนักท่องเที่ยวชาวไทยจําแนกตามรายได้ 
 

ด้านผลิตภัณฑ์ SS Df MS f Sig. 
ระหว่างกลุ่ม 31.155 4 7.789 43.446 .000* 
ภายในกลุ่ม 70.814 395 .179   

รวม 101.969 399    
ด้านราคา SS df MS f Sig. 

ระหว่างกลุ่ม 32.574 4 8.144 33.189 .000* 
ภายในกลุ่ม 96.920 395 .245   

รวม 129.494 399    
ด้านสถานที่/ ช่องทางการจัดจําหน่าย SS df MS f Sig. 
ระหว่างกลุ่ม 8.857 4 2.214 8.319 .000* 
ภายในกลุ่ม 105.128 395 .266   

รวม 113.985 399    
ด้านการส่งเสริมการตลาด SS df MS f Sig. 

ระหว่างกลุ่ม 76.224 4 19.056 21.714 .000* 
ภายในกลุ่ม 346.651 395 .878   

รวม 422.875 399    
ด้านบุคลากร/ พนักงานผู้ให้บริการ SS df MS f Sig. 

ระหว่างกลุ่ม 9.335 4 2.334 6.241 .000* 
ภายในกลุ่ม 147.710 395 .374   

รวม 157.044 399    
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.28 (ต่อ): แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของนักท่องเท่ียวชาวไทยจําแนกตามรายได้ 
 

ด้านลักษณะทางกายภาพ SS df MS f Sig. 
ระหว่างกลุ่ม 3.305 4 .826 4.484 .001* 
ภายในกลุ่ม 72.780 395 .184   

รวม 76.085 399    
ด้านกระบวนการให้บริการ SS df MS f Sig. 

ระหว่างกลุ่ม 7.351 4 1.838 8.982 .000* 
ภายในกลุ่ม 80.821 395 .205   

รวม 88.173 399    
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

จากตารางที่ 4.28 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนก
ตามรายได้ พบว่า ทุกด้าน มีค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรับสมมติฐานหลัก (H1) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H0) หมายความว่า นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีรายได้แตกต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกใช้
บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ต่างกัน ในทุกด้าน 
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังน้ันผู้วิจัยจึงทดสอบความแตกต่างจําแนกตามรายได้โดยใช้
การทดสอบแบบ Scheffe ที่ระดับความเช่ือมั่น 95% 
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ตารางที่ 4.29: แสดงผลการทดสอบค่าเฉลีย่รายคู่ ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนกตามรายได้  
ด้านผลิตภัณฑ์ 

 

รายได้ 
ตํ่ากว่าหรือ

เท่ากับ 
15,000 บาท

15,001 -
30,000 
บาท 

30,001 -
45,000  
บาท 

45,001 -
60,000 
บาท 

มากกว่า 
60,000 บาท

ขึ้นไป 

ตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท - 
.274 
(.292) 

.709* 
(.000) 

.061 
(.994) 

.000 
(1.00) 

15,001-30,000 บาท  - 
.435* 
(.000) 

.212* 
(.049) 

.274 
(.053) 

30,001-45,000 บาท   - 
.648* 
(.000) 

709* 
(.000) 

45,001-60,000 บาท    - 
.061 
(.984) 

มากกว่า 60,000 บาทขึ้นไป     - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.29 เมื่อทดสอบความแตกต่างการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว 
ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนกตามรายได้ 
แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 3 คู ่ได้แก่   
 นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีรายได้ 30,001 - 45,000 บาท มกีารตัดสินใจเลอืกใช้บริการ
มากกว่านักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีรายได้ตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท และ 15,001 - 30,000 บาท 
 นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีรายได้ 45,001 - 60,000 บาทมีการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
มากกว่า นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีรายได้ 15,001 - 30,000 บาท และ 30,001 - 45,000 บาท 
 นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีรายได้ มากกว่า 60,000 บาทข้ึนไป มีการตัดสินใจเลือกใช้บรกิาร
มากกว่า นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีรายได้ 30,001 - 45,000 บาท 
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ตารางที่ 4.30: แสดงผลการทดสอบค่าเฉลีย่รายคู่ ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนกตามรายได้  
ด้านราคา 

 

รายได้ 
ตํ่ากว่าหรือ

เท่ากับ 
15,000 บาท

15,001-
30,000 
บาท 

30,001-
45,000 
บาท 

45,001-
60,000 
บาท 

มากกว่า 
60,000 บาท

ขึ้นไป 

ตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท - 
.720* 
(.000) 

.819* 
(.000) 

.132 
(.946) 

.120 
(.972) 

15,001-30,000 บาท  - 
.099 
(.554) 

588* 
(.000) 

.599* 
(.000) 

30,001-45,000 บาท   - 
.687* 
(.000) 

.698* 
(.000) 

45,001-60,000 บาท    - 
.011 
(1.00) 

มากกว่า 60,000 บาทขึ้นไป     - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.30 เมื่อทดสอบความแตกต่างการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว 
ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนกตามรายได้ 
แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 2 คู ่ได้แก่   
 นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีรายได้ 15,001 - 30,000 บาท และ 30,001 - 45,000 บาท มีการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการมากกว่า นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีรายได้ ตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท 
 นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีรายได้ 45,001 - 60,000 บาท และ มากกว่า 60,000 บาทข้ึนไป 
มีการตัดสินใจเลือกใช้บริการมากกว่า นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีรายได้ 15,001 - 30,000 บาท และ 
30,001 - 45,000 บาท 
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ตารางที่ 4.31: แสดงผลการทดสอบค่าเฉลีย่รายคู่ ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนกตามรายได้  
ด้านสถานที่/ ช่องทางการจัดจําหน่าย 

 

รายได้ 
ตํ่ากว่าหรือ

เท่ากับ 
15,000 บาท

15,001-
30,000 
บาท 

30,001-
45,000 
บาท 

45,001-
60,000 
บาท 

มากกว่า 
60,000 บาท

ขึ้นไป 

ตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท - 
.548* 
(.010) 

.526* 
(.015) 

.183 
(.857) 

.361 
(.369) 

15,001-30,000 บาท  - 
.022 
(.998) 

.364* 
(.001) 

.187 
(.564) 

30,001-45,000 บาท   - 
.342* 
(.002) 

.164 
(.665) 

45,001-60,000 บาท    - 
.177 
(.716) 

มากกว่า 60,000 บาทขึ้นไป     - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.31 เมื่อทดสอบความแตกต่างการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว 
ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนกตามรายได้ 
แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 2 คู ่ได้แก่   
 นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีรายได้ 15,001 - 30,000 บาท และ 30,001 - 45,000 บาท มีการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการมากกว่า นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีรายได้ ตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท 
 นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีรายได้ 45,001 - 60,000 บาท มกีารตัดสินใจเลอืกใช้บริการ
มากกว่า นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีรายได้ 15,001 - 30,000 บาท และ 30,001 - 45,000 บาท 
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ตารางที่ 4.32: แสดงผลการทดสอบค่าเฉลีย่รายคู่ ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนกตามรายได้ ด้าน
การส่งเสริมการตลาด 

 

รายได้ 
ตํ่ากว่าหรือ

เท่ากับ 
15,000 บาท

15,001-
30,000 
บาท 

30,001-
45,000 
บาท 

45,001-
60,000 
บาท 

มากกว่า 
60,000 บาท

ขึ้นไป 

ตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท - 
1.49* 
(.000) 

1.44* 
(.000) 

1.32* 
(.000) 

.000 
(1.00) 

15,001-30,000 บาท  - 
.055 
(.992) 

.170 
(.868) 

1.49* 
(.000) 

30,001-45,000 บาท   - 
.115 
(.961) 

1.44* 
(.000) 

45,001-60,000 บาท    - 
1.32* 
(.000) 

มากกว่า 60,000 บาทขึ้นไป     - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.32 เมื่อทดสอบความแตกต่างการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว 
ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนกตามรายได้ 
แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 2 คู ่ได้แก่   
 นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีรายได้ 15,001 - 30,000 บาท 30,001 - 45,000 บาท และ 
45,001 - 60,000 บาท มีการตัดสินใจเลือกใช้บริการมากกว่า นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีรายได้ ตํ่ากว่า
หรือเท่ากับ 15,000 บาท 
 นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีรายได้ มากกว่า 60,000 บาทข้ึนไป มีการตัดสินใจเลือกใช้บรกิาร
มากกว่า นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีรายได้ 15,001 - 30,000 บาท 30,001 - 45,000 บาท และ 
45,001 - 60,000 บาท 
 
 
 



85 

ตารางที่ 4.33: แสดงผลการทดสอบค่าเฉลีย่รายคู่ ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนกตามรายได้  
ด้านบุคลากร/ พนักงานผู้ให้บริการ 

 

รายได้ 
ตํ่ากว่าหรือ

เท่ากับ 
15,000 บาท

15,001-
30,000 
บาท 

30,001-
45,000 
บาท 

45,001-
60,000 
บาท 

มากกว่า 
60,000 บาท

ขึ้นไป 

ตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท - 
.518 
(.076) 

.320 
(.505) 

.254 
(.770) 

.000 
(1.00) 

15,001-30,000 บาท  - 
.197 
(.097) 

.263 
(.134) 

.518* 
(.003) 

30,001-45,000 บาท   - 
.066 
(.976) 

.320 
(.172) 

45,001-60,000 บาท    - 
.254 
(.541) 

มากกว่า 60,000 บาทขึ้นไป     - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.33 เมื่อทดสอบความแตกต่างการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว 
ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนกตามรายได้ 
แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 1 คู ่ได้แก่   
 นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีรายได้ มากกว่า 60,000 บาทข้ึนไป มีการตัดสินใจเลือกใช้บรกิาร
มากกว่า นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีรายได้ 15,001 - 30,000 บาท 
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ตารางที่ 4.34: แสดงผลการทดสอบค่าเฉลีย่รายคู่ ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนกตามรายได้  
ด้านลักษณะทางกายภาพ 

 

รายได้ 
ตํ่ากว่าหรือ

เท่ากับ 
15,000 บาท

15,001-
30,000 
บาท 

30,001-
45,000 
บาท 

45,001-
60,000 
บาท 

มากกว่า 
60,000 บาท

ขึ้นไป 

ตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท - 
.320 
(.160) 

.247 
(.406) 

.193 
(.714) 

.000 
(1.00) 

15,001-30,000 บาท  - 
.073 
(.693) 

.127 
(.502) 

.320* 
(.015) 

30,001-45,000 บาท   - 
.053 
(.959) 

.247 
(.104) 

45,001-60,000 บาท    - 
.193 
(.459) 

มากกว่า 60,000 บาทขึ้นไป     - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.34 เมื่อทดสอบความแตกต่างการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว 
ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนกตามรายได้ 
แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 1 คู ่ได้แก่   
 นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีรายได้ มากกว่า 60,000 บาทข้ึนไป มีการตัดสินใจเลือกใช้บรกิาร
มากกว่า นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีรายได้ 15,001 - 30,000 บาท 
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ตารางที่ 4.35: แสดงผลการทดสอบค่าเฉลีย่รายคู่ ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนกตามรายได้  
ด้านกระบวนการให้บริการ 

 

รายได้ 
ตํ่ากว่าหรือ

เท่ากับ 
15,000 บาท

15,001-
30,000 
บาท 

30,001-
45,000 
บาท 

45,001-
60,000 
บาท 

มากกว่า 
60,000 บาท

ขึ้นไป 

ตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท - 
.363 
(.107) 

.244 
(.475) 

.000 
(1.00) 

.000 
(1.00) 

15,001-30,000 บาท  - 
.119 
(.262) 

.363* 
(.000) 

.363* 
(.000) 

30,001-45,000 บาท   - 
.244* 
(.020) 

.244 
(.149) 

45,001-60,000 บาท    - 
.000 
(1.00) 

มากกว่า 60,000 บาทขึ้นไป     - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.35 เมื่อทดสอบความแตกต่างการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว 
ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จําแนกตามรายได้ 
แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 1 คู ่ได้แก่   
 นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีรายได้ 45,001 - 60,000 บาท มกีารตัดสินใจเลอืกใช้บริการ
มากกว่า นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีรายได้ 15,001 - 30,000 บาท และ 30,001 - 45,000 บาท 
 นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีรายได้ มากกว่า 60,000 บาทข้ึนไป มีการตัดสินใจเลือกใช้บรกิาร
มากกว่า นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีรายได้ 15,001 - 30,000 บาท 
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สมมติฐานที ่2 พฤติกรรมของนักท่องเที่ยวที่แตกต่างกันส่งผลให้การตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพื้นที่อําเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ ต่างกัน 
 
ตารางที่ 4.36: แสดงค่าสัมประสิทธิ์สหสมัพันธ์ระหว่างพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพื้นที่อําเภอ

หัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 
 

พฤติกรรม 

การตัดสินใจเลอืกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพื้นที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 

ผลิตภัณฑ์ ราคา 
สถานที่/ 

ช่องทางการ 
จัดจําหน่าย 

การส่งเสริม
การตลาด 

บุคลากร/ 
พนักงาน 
ผู้ให้บริการ 

ลักษณะทาง
กายภาพ 

กระบวนการ
ให้บริการ 

r Sig. r Sig. r Sig. r Sig. r Sig. r Sig. r Sig. 
ระยะเวลาที่เข้าพัก .052 .300 .096 .054 .167* .001 .206* .000 .107* .033 .081 .105 .029 .559 
ผู้ร่วมเดินทางเข้าพัก .258* .000 .059 .242 .236* .000 .140* .005 .127* .011 .153* .002 .041 .418 
จํานวนครั้งที่ใช้บริการ .344* .000 .005 .927 .011 .833 .090 .072 .032 .526 .033 .511 .069 .171 
ช่องทางการจอง .065 .194 .096 .056 .150* .003 .196* .000 .194* .000 .154* .002 .165* .001 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

88
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 จากตารางที่ 4.36 เมื่อทดสอบความความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวที่ส่งผล
ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์
ที่แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังน้ี 
 ระยะเวลาที่เข้าพักส่งผลต่อให้การตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่
อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ต่างกัน ในด้านสถานที่/ ช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านการ
ส่งเสริมการตลาดและด้านบุคลากร/ พนักงานผู้ให้บริการในทิศทางเดียวกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 
 ผู้ร่วมเดินทางเข้าพักส่งผลต่อให้การตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่
อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ต่างกัน ในด้านผลติภัณฑ์ ด้านสถานที่/ ช่องทางการจัดจําหน่าย  
ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร/ พนักงานผู้ให้บริการ และด้านลักษณะทางกายภาพ ในทิศ 
ทางเดียวกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 จํานวนคร้ังที่ใช้บริการส่งผลต่อให้การตัดสินใจเลือกใช้บรกิารโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขต
พ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ต่างกัน ในด้านผลิตภัณฑ์ ในทิศทางเดียวกันอย่างมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ช่องทางการจองส่งผลต่อให้การตัดสินใจเลอืกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่
อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ต่างกัน ในด้านสถานที่/ ช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร/ พนักงานผู้ให้บริการ ด้านลักษณะทางกายภาพ และกระบวนการ
ให้บริการ ในทศิทางเดียวกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

สมมติฐานที ่3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรม
ระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 

สามารถเขียนสมมติฐานได้ดังน้ี   
H0: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจเลอืกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว 

ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน ไม่ต่างกัน 
H1: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจเลอืกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว 

ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน ต่างกัน 
สถิติที่ใช้ในการทดสอบ จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณ (Multiple 

Regression Analysis: MRA) ด้วยวิธีการคัดเลือกเพ่ิมตัวแปรแบบอิสระ (Stepwise) โดยเร่ิมจากการ
คัดเลือกตัวแปรที่ดีที่สุดเข้าในสมการแล้วจึงตรวจสอบความเหมาะสมของตัวแปร หากตัวแปรไม่เกิด
ปัญหาก็จะทําการคัดเลือกตัวแปรที่มีความสําคัญรองลงมาเข้าในสมการตัวแบบเพ่ิมขึ้น ทําซ้ําไปจนไม่



90 

เหลือตัวแปรที่เหมาะสม โดยจะยอมรับว่าตัวแบบมีความเหมาะสม หรือยอมรับ จะยอมสมมติฐาน 
(H1) ก็ต่อเมื่อค่าระดับนัยสําคัญทางสถิติมีค่าน้อยกว่า 0.05 

 
ตารางที่ 4.37: แสดงผลการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสมัพันธ์พหุคูณของของปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดใดมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บรกิารโรงแรมระดับ 5 ดาว 
 

R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of the 

Estimate 
.441 .194 .186 .858 

 
จากตาราง 4.37 พบว่า จากวิธีการคัดเลือกเพ่ิมตัวแปรแบบอิสระ ตัวแบบสมการถอยถอยที่

คํานวณได้มีค่าความเช่ือมั่นร้อยละ 0.194 หรือสามารถพยากรณ์ตัวแบบได้ร้อยละ 19.4 
 
ตารางที่ 4.38: แสดงผลการทดสอบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใดมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้

บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว 
 

Model 
Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

Regression 70.034 4 17.508 23.793 .000 
Residual 290.664 395 .736   
Total 360.697 399    

 
จากตาราง 4.38 พบว่า ผลการทดสอบค่าที่ได้รับจากวิธีการคัดเลือกเพ่ิมตัวแปรแบบอิสระ  

มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งหมายความว่าค่าที่ได้รับมีค่าแตกต่างจาก 0 อย่างมีนัยสําคัญที ่0.01 หรอื
ค่าที่ได้มีความเหมาะสม แสดงว่าตัวแปรเกณฑ์กับตัวแปรพยากรณ์มีความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยสําคัญ
ทางสถิติ  
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ตารางที่ 4.39: แสดงผลค่าสมัประสิทธ์ิของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการโรงแรมระดับ5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 

 

ตัวแปร 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 
ค่าคงที่ 5.880 .438  13.417 .000 
ด้านผลิตภัณฑ์ (P1) -.765 .119 -.407 -6.428 .000 
ด้านราคา (P2) .511 .118 .306 4.318 .000 
ด้านสถานที่/ ช่องทางการจัดจําหน่าย (P3) -.538 .104 -.303 -5.176 .000 
ด้านการส่งเสริมการตลาด (P4) .235 .046 .254 5.086 .000 

 
จากตาราง 4.39 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ

โรงแรมระดับ5 ดาว ในเขตพ้ืนที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ประกอบองค์ประกอบ 4 ตัวแปร 
คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่/ ช่องทางการจัดจําหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด  
โดยองค์ประกอบที่มีความสําคัญมากทีสุ่ดคอื ด้านผลิตภัณฑ์ มีค่านํ้าหนักองค์ประกอบ -0.765 รองลงมา
คือ ด้านสถานที่/ ช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการตลาด ซึ่งมีค่านําหนัก  
-0.538, 0.511 และ 0.235 ตามลําดับ ซึ่งค่าติดลบหมายถึงด้านดังกล่าวมีความสัมพันธ์ในทิศทางตรง 
กันข้ามหมายถวามว่าเมื่อตัวแปรปัจจัยราด้านมีค่าสูงข้ึน กจ็ะส่งผลใหจ้ํานวนคร้ังการเลือกใช้มีปริมาณ
ลดลง โดยสามารถสร้างรูปแบบสมการพยากรณ์ได้ ดังน้ี 

สมการรูปแบบคะแนนดิบ 
Y = 5.88 – 0.765(P1) + 0.511(P2) – 0.538(P3) + 0.235(P4) 

สมการรูปคะแนนมาตรฐาน 
Y = - 0.407(P1) + 0.306(P2) – 0.303(P3) + 0.254(P4) 

จากสมมติฐานที่ 3 จึงสรุปได้ว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านสถานที่/ ช่องทางการจัดจําหน่าย 
ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการตลาด มคีวามสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ
5 ดาว เรียงจากมากไปน้อยตามลําดับ หรือยอมรับยอมสมมติฐานรอง โดยค่าที่ได้มีค่าความเช่ือมั่น 
0.194 หรือมีความเเม่นยําในการพยากรณ์ร้อยละ 19.4 



 
 

บทท่ี 5 

สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 

การศึกษาเรื่อง การตัดสินใจเลอืกใชบริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพื้นที่อําเภอหัวหิน 

จังหวัดประจวบคีรีขันธ มีผลการสรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ ดังน้ี 

 

5.1 สรุปผลการวิจัย 

จากขอมลูทั่วไปของนักทองเที่ยวชาวไทยที่เขามาใชบริการโรงแรมพบวาสวนใหญเปนเพศ หญิง 

จํานวน 268 คน คิดเปนรอยละ 67.0 มีอายุระหวาง 31 - 40 ป จํานวน 201 คน คิดเปนรอยละ 50.30 

สถานภาพโสด จํานวน 279 คน คิดเปนรอยละ 69.80 อาชีพพนักงาน/ ลกูจางบริษัทเอกชน จํานวน 

291 คน คิดเปนรอยละ 72.80 และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001 - 45,000 บาท จํานวน 173 คน  

คิดเปนรอยละ 43.30 

 จากประสบการณที่นักทองเที่ยวชาวไทยใชบริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพื้นที่อําเภอ       

หัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ ครั้งลาสุด พบวา สวนใหญเลอืกใชบริการโรงแรมระดับ 5 ดาว เพราะ 

ช่ือเสียงของโรงแรม จํานวน 293 คน คิดเปนรอยละ 18.90 เขาพักตอครัง้ 2 คืน จํานวน 187 คน              

คิดเปนรอยละ 46.80 โดยเดินทางรวมกบัครอบครัว/ ญาติ จํานวน 148 คน คิดเปนรอยละ 37.00  

ใชบริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ที่หัวหิน 1 ครั้งตอป จํานวน 188 คน คิดเปนรอยละ 47.00 และจอง

หองพกัผานเว็บไซต Online Travel Agency หรือ OTA จํานวน 147 คน คิดเปนรอยละ 36.80 

 เมื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มผีลตอการตัดสนิใจเลอืกใชบริการโรงแรมระดับ 

5 ดาว ในเขตพื้นที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ พบวา 

 ดานผลิตภัณฑโดยรวมมีผลตอการตัดสินใจอยูในระดับมากที่สุดมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.60 เมื่อ

จําแนกเปนรายขอสามลําดับแรกพบวา หองพักมีความสะอาด อยูในระดับมากที่สุดมีคาเฉลี่ยเทากบั 

4.67 รองลงมา หองพักมสีิ่งอํานวยความสะดวกครบครันเหมาะสมกับระดับของที่พกั (โทรทัศนขนาด

ใหญ, เครื่องเสียง, มินิบาร, อินเทอรเน็ต) อยูในระดับมากทีสุ่ดมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.64 และหองพักมี

การตกแตงสวยงาม (ความหรูหรา, ความทันสมัย) อยูในระดับมากทีสุ่ดมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.60 

 ดานราคาโดยรวมมผีลตอการตัดสินใจอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากบั 4.38 เมื่อจําแนกเปน

รายขอสามลําดับแรกพบวา หองพกัมีความคุมคากับจํานวนเงินทีจ่าย อยูในระดับมากทีสุ่ดมีคาเฉลี่ย

เทากับ 4.58 รองลงมา ราคาหองพักเหมาะสมกบัระดับของโรงแรม อยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ย

เทากับ 4.54 และราคาหองพักมีใหเลือกหลากหลายอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากบั 4.34 

 ดานสถานที/่ ชองทางการจัดจําหนายโดยรวมมผีลตอการตัดสินใจอยูในระดับมากทีสุ่ดมี

คาเฉลี่ยเทากับ 4.54 เมื่อจําแนกเปนรายขอสามลําดับแรกพบวา ทําเลที่ต้ังของโรงแรมสามารถเขาถึง
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ไดโดยสะดวก อยูในระดับมากทีสุ่ดมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.61 รองลงมา ลูกคาสามารถจองหองพักได

หลายชองทาง (จองกบัโรงแรมโดยตรง, เว็บไซต, เอเจนซี)่ และเว็บไซตของโรงแรมสามารถจองไดงาย 

อยูในระดับมากทีสุ่ด มีคาเฉลี่ยเทากบั 4.57 และโรงแรมมีเว็บไซตสําหรบัการจองหองพัก อยูในระดับ

มาก มีคาเฉลี่ยเทากบั 4.41 

 ดานการสงเสรมิการตลาดโดยรวมมผีลตอการตัดสินใจอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากบั 3.70 

เมื่อจําแนกเปนรายขอสามลําดับแรกพบวา โรงแรมมีการออกบูธงานทองเที่ยวตามสถานที่ตาง ๆ เชน 

งานไทยเที่ยวไทย งานเที่ยวทั่วไทย ไปทั่วโลก เปนตน อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากบั 4.04 รองลงมา 

มีการสงเสริมการตลาดรวมกับบัตรเครดิต เชนแลกคะแนนสะสม อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากบั 

4.04 และมสีวนลดในเทศกาลตาง ๆ เชน ปใหม วันเกิด อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากบั 3.58 

 ดานบุคลากร/ พนักงานผูใหบริการโดยรวมมผีลตอการตัดสนิใจอยูในระดับมากที่สุด มีคา 

เฉลี่ยเทากับ 4.66 เมื่อจําแนกเปนรายขอสามลําดับแรกพบวา พนักงานใหขอมูลไดอยางชัดเจน อยูใน

ระดับมากทีสุ่ดมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.71 รองลงมา พนักงานมมีนุษยสัมพันธ อัธยาศัยดีในการใหบริการ 

และพนักงานมีความชํานาญในการใหบริการ อยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.67 และ

พนักงานมีความสุภาพในการใหบรกิารอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.57 

 ดานลักษณะทางกายภาพโดยรวมมผีลตอการตัดสินใจอยูในระดับมากทีสุ่ด มีคาเฉลี่ยเทากบั 

4.76 เมื่อจําแนกเปนรายขอสามลําดับแรกพบวา โรงแรมมสีิง่แวดลอมที่ดี อยูในระดับมากทีสุ่ดมีคา 

เฉลี่ยเทากับ 4.81 รองลงมา ความสะอาดโดยรอบโรงแรม อยูในระดับมากทีสุ่ด มีคาเฉลี่ยเทากบั 

4.80 และโรงแรมมปีายสญัลกัษณตาง ๆ ที่ชัดเจน อยูในระดับมากทีสุ่ด มีคาเฉลี่ยเทากบั 4.73 

 ดานกระบวนการใหบริการโดยรวมมผีลตอการตัดสินใจอยูในระดับมากทีสุ่ด มีคาเฉลี่ย

เทากับ 4.78 เมื่อจําแนกเปนรายขอสามลําดับแรกพบวา มีการใหบริการทีร่วดเร็ว อยูในระดับมาก

ที่สุดมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.84 รองลงมา พนักงานสามารถใหขอมูลไดอยางถูกตอง อยูในระดับมากที่สุด 

มีคาเฉลี่ยเทากบั 4.81 และพนักงานใหบรกิารลูกคาอยางเสมอภาค อยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ย

เทากับ 4.74 

 เมื่อทดสอบสมมติฐาน พบวา 

สมมติฐานที่ 1 ปจจัยดานประชากรศาสตรที่แตกตางกัน มีการตัดสินใจเลอืกใชบรกิาร

โรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพื้นที่อําเภอหัวหิน จงัหวัดประจวบคีรีขันธ ตางกัน สามารถสรุปไดดังน้ี 

 สมมติฐานที่ 1.1 นักทองเที่ยวชาวไทยที่มีเพศแตกตางกัน มกีารตัดสินใจเลือกใช

บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพื้นที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ ตางกัน ในดานราคา

ดานการสงเสรมิการตลาด  และดานบุคลากร/ พนักงานผูใหบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 

0.05 
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 สมมติฐานที ่1.2 นักทองเที่ยวชาวไทยที่มีอายุแตกตางกัน มกีารตัดสินใจเลือกใช

บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพื้นที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ ตางกัน ในทุกดานอยาง

มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

 สมมติฐานที่ 1.3 นักทองเที่ยวชาวไทยที่มสีถานภาพแตกตางกัน มีการตัดสินใจ

เลือกใชบริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพื้นที่อําเภอหัวหนิ จังหวัดประจวบคีรีขันธ ตางกัน ในทุก

ดาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

 สมมติฐานที่ 1.4 นักทองเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพแตกตางกัน มีการตัดสินใจเลือกใช

บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพื้นที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ ตางกัน ในทุกดาน 

อยางมนัียสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

 สมมติฐานที่ 1.5 นักทองเที่ยวชาวไทยที่มีรายไดแตกตางกัน มีการตัดสินใจเลือกใช

บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพื้นที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ ตางกัน ในทุกดาน 

อยางมนัียสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

สมมติฐานที่ 2 พฤติกรรมของนักทองเที่ยวที่แตกตางกัน สงผลตอใหการตัดสินใจเลอืกใช

บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพื้นที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ ตางกันสามารถสรปุได

ดังน้ี 

  ระยะเวลาที่เขาพกัสงผลตอใหการตัดสนิใจเลือกใชบริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ใน

เขตพื้นที่อําเภอหัวหิน จงัหวัดประจวบคีรีขันธ ตางกัน ในดานสถานที/่ ชองทางการจัดจําหนาย ดาน

การสงเสรมิการตลาด และดานบุคลากร/ พนักงานผูใหบริการ ในทิศทางเดียวกันอยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.05 

  ผูรวมเดินทางเขาพักสงผลตอใหการตัดสินใจเลอืกใชบรกิารโรงแรมระดับ 5 ดาว  

ในเขตพื้นที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ ตางกัน ในดานผลิตภัณฑ ดานสถานที/่ ชองทางการ

จัดจําหนาย ดานการสงเสรมิการตลาด ดานบุคลากร/ พนักงานผูใหบรกิาร และดานลักษณะทาง

กายภาพ ในทิศทางเดียวกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

  จํานวนครั้งที่ใชบริการสงผลตอใหการตัดสินใจเลือกใชบริการโรงแรมระดับ 5 ดาว 

ในเขตพื้นที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ ตางกัน ในดานผลิตภัณฑ ในทิศทางเดียวกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

  ชองทางการจองสงผลตอใหการตัดสินใจเลอืกใชบรกิารโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขต

พื้นที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ ตางกัน ในดานสถานที/่ ชองทางการจัดจําหนาย ดานการ

สงเสริมการตลาด ดานบุคลากร/ พนักงานผูใหบริการ ดานลักษณะทางกายภาพ และกระบวนการ

ใหบรกิาร ในทิศทางเดียวกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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สมมติฐานที่ 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดใดมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการโรงแรม

ระดับ5 ดาว ในเขตพื้นที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

  ตัวแบบปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มผีลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการโรงแรม

ระดับ 5 ดาว ในเขตพื้นที่อําเภอหัวหิน จงัหวัดประจวบคีรีขันธ ประกอบองคประกอบ 4 ตัวแปร คือ

ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานที/่ ชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสรมิการตลาด อยาง

มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 โดยดานที่มีความพันธในทิศทางเดียวกันคือ ดานราคา และดานการ

สงเสริมการตลาด สวนดานทีม่ึวามสัมพันธในทิศทางตรงกันขามคือ ดานผลิตภัณฑ และดานสถานที/่

ชองทางการจัดจําหนาย ซึง่ตัวแบบที่ไดมีคาความเช่ือมัน่ 0.194 หรือมีความเมนยําในการพยากรณ

รอยละ 19.4 

 

5.2 อภิปรายผล 

 จากการศึกษา ผูวิจัยสามารถอภิปรายผลตามวัตถุประสงคการวิจัยได ดังน้ี 

 1) ปจจัยคุณลักษณะสวนบุคคลของผูใชบริการทีส่งผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการโรงแรม

ระดับ 5 ดาว ในเขตพื้นที่อําเภอหัวหิน จงัหวัดประจวบคีรีขันธทั้งน้ี เปนเพราะวานักทองเที่ยวชาว

ไทยที่มีเพศ อาชีพ อายุ สถานภาพ และรายไดที่แตกตางกัน จะมีการตัดสินใจเลอืกใชบรกิารโรงแรม

ระดับ 5 ดาว ในเขตพื้นที่อําเภอหัวหิน จงัหวัดประจวบคีรีขันธตางกัน สอดคลองกับงานวิจัยของ     

ณัฐพล พนมเลิศมงคล (2553) ที่ทําการศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจของลกูคาตอการใชบริการ

ของโรงแรมพูลแมน ขอนแกน ราชา ออคิด พบวา ปจจัยคุณลักษณะสวนบุคคลทุกปจจัยของ

นักทองเที่ยวที่ใชบริการโรงแรมมีการตัดสินใจแตกตางกัน อกีทั้งยังสอดคลองกบั นฤมล บัวจันทร 

(2551) ที่ทําการศึกษาพฤติกรรมและความพงึพอใจของลกูคาที่มีตอการบรหิารจัดการของโรงแรม

อยุธยาแกรนดโฮเต็ล พบวา ระหวางปจจัยสวนบุคคลกบัพฤติกรรมการใชบริการของลูกคาของ

นักทองเที่ยวน้ันมีความแตกตางกันตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ 

 2) พฤติกรรมการเลือกใชบรกิารโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพื้นที่อําเภอหัวหิน จังหวัด

ประจวบคีรีขันธ โดยนักทองเที่ยวที่มีประสบการณทางดานระยะเวลาที่เขาพกัตางกันจะสงผลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพื้นที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ ตางกัน 

ในดานสถานที/่ ชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด และดานบุคลากร/ พนักงานผู

ใหบรกิาร นอกจากน้ีนักทองเที่ยวที่มผีูรวมเดินทางเขาพักจะสงผลตอใหการตัดสินใจเลือกใชบริการ

โรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพื้นที่อําเภอหัวหิน จงัหวัดประจวบคีรีขันธ ตางกัน ในดานผลิตภัณฑ  

ดานสถานที/่ ชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร/ พนักงานผูใหบริการ 

และดานลักษณะทางกายภาพ นอกจากน้ีแลว ประสบการณทางดานจํานวนครั้งที่ใชบรกิารจะสงผล

ตอใหการตัดสินใจเลือกใชบรกิารโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพื้นที่อําเภอหัวหิน จังหวัด
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ประจวบคีรีขันธ ตางกัน ในดานผลิตภัณฑ และประสบการณทางดานชองทางการจองจะสงผลตอให

การตัดสินใจเลือกใชบริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพื้นที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

ตางกัน ในดานสถานที/่ ชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร/ พนักงาน 

ผูใหบริการ ดานลักษณะทางกายภาพ และกระบวนการใหบริการ สอดคลองกับการวิจัยของ วาสิตา 

คลองตาล (2554) ทีท่ําการศึกษาเกี่ยวกับ ปจจัยที่มผีลตอการตัดสินใจเลอืกใชบรกิารโรงแรมในเขต

คลองเตย กรุงเทพมหานคร พบวา พฤติกรรมการใชบริการโรงแรมที่แตกตางกันสงผลตอปจจัยสวน 

ผสมทางการตลาด ที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการโรงแรมแตกตางกัน อีกทัง้ยังสอดคลองกับ การะเกด 

แกวมรกต (2554) ที่ทําการศึกษาเกี่ยวกบั ปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มผีลตอการเลอืกใชบรกิาร

โรงแรม ของนักทองเที่ยวชาวไทยในจังหวัดกระบี่ พบวา พฤติกรรมการเลอืกใชบรกิารโรงแรมของ

นักทองเที่ยวชาวไทยมีความสัมพันธกบัปจจัยสวนผสมทางการตลาดทีม่ีผลตอการตัดสินใจเลือกใช

บริการโรงแรมของนักทองเที่ยวชาวไทย ในระยะเวลา ในการเขาพัก ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ  

วิธีในการจองหองพกั และประเภทหองพัก สวนอัตราหองพกั มีความสัมพันธกบัปจจัยสวนผสมทาง

การตลาดที่สงผลตอพฤติกรรมการเลอืกใชบรกิารโรงแรมของนักทองเที่ยวชาวไทย 

 3) ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการโรงแรมระดับ 5 ดาว 

ในเขตพื้นที่ อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ ประกอบองคประกอบ 4 ตัวแปร คือดานผลิตภัณฑ 

ดานราคา ดานสถานที/่ ชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาดสามารถอธิบายเปน

รายดานดังน้ี 

 ดานผลิตภัณฑ เปนดานที่มีความความสัมพันธตอการตัดสินใจเลอืกใชมากทีสุ่ด โดยมีความ 

สัมพันธในทิศทางตรงกันขามกัน ซึ่งโดยทั่วไปแลว นักทองเที่ยวตองพักหองพกัที่มีขนาดทีเ่หมาะสม  

มีสิ่งอํานวยความสะดวกครบครันเหมาะสมกบัระดับของที่พกั ไมวาจะเปน โทรทัศนขนาดใหญ, เครื่อง

เสียง, มินิบาร, อินเทอรเน็ต หองพักที่มกีารตกแตงสวยงาม เชน มีความหรูหรา ทันสมัย รวมถึง หองพัก

มีความสะอาด ซึ่งเปนสาเหตุสําคัญในการตัดสินใจเขาพักโรงแรมเปนอยางย่ิง ซึ่งสอดคลองกบังานวิจัย

ของ มาลิน เมธิยานนท (2554) ไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยทางการตลาดทีม่ีผลตอพฤติกรรมการ

ตัดสินใจใชบรกิารโรงแรมธุรกิจของนักทองเที่ยวชาวไทยในเขตวัฒนา ไดกลาววา ผูเขาพักตัดสินใจจะ

ตัดสินใจใชบรกิารโรงแรมทีม่ีสิง่อํานวยความสนุกอื่น ๆ ดวย เชน หองคาราโอเกะ ผบั คาเฟ และมสีิ่ง

อํานวยความสะดวกอื่น ๆ เชน สระนํ้า ฟตเนส หองอาหาร หองประชุม หองจัดเลี้ยง เปนตน อีกทั้งยัง

สอดคลองกบังานวิจัยของ ไพศาล ทองคํา (2551) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมและความตองการเลือกใช

บริการที่พกัแรมของนักทองเที่ยว กรณีศึกษาบรเิวณอาวนาง จังหวัดกระบี่ กลาววา นักทองเที่ยวเลือก

หองพกัจากความสะอาดโดยรอบโรงแรม และเปนระเบียบเรียบรอยของหองพัก แตเมื่อคุณภาพหองพัก

ในโรงแรมสงูข้ึน ยอมสงผลตอราคาคาหองพกัน้ัน ๆ ใหมรีาคาสูงข้ึน ผูใชบรกิารจึงตัดสินใจเลือกใชอยาง

รอบอบมากข้ึน ซึง่จะสงผลใหการตัดสินใจเลือกใชบริการลดลง 
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 ดานราคา มีความสัมพันธตอการตัดสินใจเลอืกใชเปนอันดับที่สาม โดยมีความสัมพันธใน

ทิศทางเดียวกัน ซึง่ปรกติแลวนักทองเที่ยวจะตัดสินใจเขาพกัโรงแรมที่ใหความรูสึกถึงความคุมคา 

กับจํานวนเงินทีจ่าย ในราคาหองพักเหมาะสมกับระดับของโรงแรม ซึ่งสอดคลองกบังานวิจัยของ  

การะเกด แกวมรกต (2554) ไดทําการศึกษาเกี่ยวกับ ปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มผีลตอการ

เลือกใชบริการโรงแรม ของนักทองเที่ยวชาวไทยในจังหวัดกระบี่ ไดกลาววา นักทองเที่ยวเลือกเขา 

พักโรงแรมจากความเหมาะสมของราคาที่ตนไดรบั อีกทัง้ยังสอดคลองกบังานวิจัยของ ไพศาล ทองคํา 

(2551) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมและความตองการเลือกใชบริการที่พกัแรมของนักทองเที่ยว กรณี 

ศึกษาบริเวณอาวนาง จังหวัดกระบี่ กลาววา ผูประกอบการควรใหความสําคัญดานราคาของที่พักให

เหมาะสมกันกับตัวสินคาและบริการ สิ่งเหลาน้ีแสดงใหเห็นวาเมื่อราคาหองมีความเหมาะสมมาก

ย่ิงข้ึนก็จะสงผลตอการตัดสินใจเลอืกใชบรกิารทีเ่พิ่มข้ึน 

 ดานสถานที/่ ชองทางการจัดจําหนาย มีความสัมพันธตอการตัดสินใจเลือกใชเปนอันดับที่

สอง โดยมีความสัมพันธในทิศทางตรงขามกัน ซึ่งสวนใหญนักทองเที่ยวตองการเขาพกัโรงแรมที่มทีําเล

ที่ต้ังเขาถึงไดโดยสะดวก มีการตกแตงทีเ่ปนเอกลักษณ และสามารถจองหองพักไดหลายชองทาง เชน 

จองกบัโรงแรมโดยตรง เว็บไซต หรือ เอเจนซี่ เปนตน ซึง่สอดคลองกบังานวิจัยของ อรอนงค ทองแท 

(2552) ไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยทางการตลาดในการเลือกเขาพักโรงแรมของนักทองเที่ยวชาว

ตางประเทศ ในเขตตําบลปาตอง อําเภอกะทู จังหวัดภูเก็ต ไดกลาววา นักทองเที่ยวทําการตัดสินใจ

จองโรงแรมทีพ่ักผานทางอเีมลลและเว็บไซต อีกทั้งยังสอดคลองกบังานวิจัยของ พัชรินทร เรอืนแกว 

(2553) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมของนักทองเที่ยวชาวไทยในการเลือกใชบริการโรงแรมบูติคใน

จังหวัดเชียงใหม กลาววา สาเหตุที่เลือกใชบริการที่พักโรงแรมในจังหวัดเชียงใหมเพราะช่ืนชอบ

ลักษณะการตกแตงสถานที่และหองพักแหลงขอมูลที่ทําใหรูจักโรงแรมที่พกัเพื่อนแนะนํา ซึง่สถาน

ที่ต้ังของโรงแรมน้ันมกัจะบงบอกถึงมาตรฐานราคาของหองพักในโรงแรมไดโดยทางออม กลาวคือย่ิง

โรงแรมอยูในเขตพื้นที่ทองเที่ยวทีเ่ขาถึงไดงายหรืองายตอการเดินทางแตมีวิวทิวทัศนที่สวยงาม หรือ

แมแตอยูในเขตเมืองในยายเศรษฐกิจหลกัแตการจราจรที่ไมติดขัดและมีพื้นที่ความเปนสวนตัวสงู ก็จะ

สงผลใหราคาหองพักของโรงแรมน้ันเพิม่ข้ึน ซึ่งอาจเปนเรื่องประจวบเหมาะกับลักษณะการทองเที่ยว

ในประเทศไทยที่นิยมเนนการทองเที่ยวแบบประหยัดมากกวาการทองเที่ยวแบบหรหูรา (Luxury) จึง

สงผลใหปจจัยดานสถานที/่ ชองทางการจัดจําหนายมีทิศทางตรงขามกับการตัดสินใจเลือกใชบริการ 

 ดานการสงเสรมิการตลาด มีความสัมพันธตอการตัดสินใจเลอืกใชนอยที่สุด โดยมีความ 

สัมพันธในทิศทางเดียวกัน ทั้งน้ีเพราะการสงเสริมการตลาดเปรียบเหมือนกบัการโฆษณาจงูใจผูใช 

บริการ โดยมีทัง้รปูแบบของการลดราคา การแถมฟรเีพิ่มเมือ่ซื้อบริการ หรือแมแตการแลกของรางวัล

จากการสะสมแตม ซึง่สิง่เหลาน้ีเปนสิ่งที่ผูใชบริการช่ืนชอบเพราะเปนการไดรับสิทธิประโยชนจากการ

ซื้อสินคา/ บริการเพิ่มเติม โดยที่ไมจําเปนตองเสียคาใชจายเพิ่ม สังเกตุไดจากนักทองเที่ยวบางสวนน้ัน
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รูจักโรงแรมจากการออกบูธงานทองเที่ยวตามสถานที่ตาง ๆ เชน งานไทยเที่ยวไทย งานเที่ยวทั่วไทย 

ไปทั่วโลก เปนตน และมีความตองการใหโรงแรมการสงเสรมิการตลาดรวมกบับัตรเครดิต เชนแลก

คะแนนสะสม และมสีวนลดในเทศกาลตาง ๆ เชน ปใหม วันเกิด เปนตน ซึง่สอดคลองกับงานวิจัย

ของ ไพศาล ทองคํา (2551) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมและความตองการเลือกใชบริการที่พกัแรม 

ของนักทองเที่ยว กรณีศึกษาบรเิวณอาวนาง จังหวัดกระบี่ ไดกลาววา ดานการสงเสริมการตลาด 

ผูประกอบการควรมีการทําโปรแกรมทองเที่ยว รวมกับทางบริษัททัวรตาง ๆ ในราคาพิเศษอีกทั้ง 

ยังสอดคลองกบังานวิจัยของ ณัฐพล พนมเลิศมงคล (2553) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมและความ 

พึงพอใจของลกูคาตอการใชบริการของโรงแรมพลูแมน ขอนแกน ราชา ออคิด กลาววา การสงเสรมิ

การตลาดที่ตอบสนองความพอใจของนักทองเที่ยวผูมาใชบรกิารไดจะสงผลถึงการเขาพักโรงแรมใน

เวลาตอมา 

 

5.3 ขอเสนอแนะ 

 ขอเสนอแนะจากการศึกษา 

1) จากผลการศึกษาในสวนของพฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถามพบวา โดยสวนมาก  

กลุมตัวอยางจะทราบขอมูลเกี่ยวกบัที่พักแบบโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพื้นที่อําเภอหัวหิน จังหวัด

ประจวบคีรีขันธผานทางอินเทอรเน็ต ดังน้ัน ผูประกอบธุรกจิประเภทน้ีควรเพิ่มการประชาสมัพันธลง

ในสื่ออินเทอรเน็ต เชน สื่อ Facebook Line Instargram หรือ เว็บไซต เปนตน 

2) จากผลการศึกษาทําใหทราบถึงระดับอิทธิพลของปจจัยตาง ๆ ที่มีผลตอการเลือกใช 

บริการที่พกัโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพื้นที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ ผูประกอบธุรกิจ

เชน ดานผลิตภัณฑ ดานสถานที/่ ชงทางการจัดจําหนาย ดานบุคลากร/ พนักงานผูใหบริการ ดาน

ลักษณะทางกายภาพ และดานกระบวนการใหบริการ ซึ่งปจจัยดังกลาวโรงแรมระดับ 5 ดาว สามารถ

นําไปปรบัปรุงธุรกิจของตนเพื่อสนองตอบสนองตอความตองการของผูเขามาใชบริการหรือวางกลยุทธ

เพื่อดึงดูดและเพิม่ความพึงพอใจใหแกผูทีเ่ขามาใชบรกิารได  

3) จากการรวบรวมแบบสอบถามไดพบขอเสนอแนะเพิม่เติมไดแก ควรมีการ ประชาสัมพันธ 

บอกแผนผังการเดินทางไปยังโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพื้นที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

ตาง ๆ ใหชัดเจน ควรมีการประชาสัมพันธ ผานสื่ออินเทอรเน็ตใหมากข้ึน และควรมกีารประชาสัมพันธ

และเช่ือมโยงกบัการทองเที่ยว ในเขตพื้นที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

ขอเสนอแนะสําหรับงานวิจัยครัง้ตอไป 

1) ควรทําการศึกษากลยุทธการใชสื่อประชาสมัพันธในการวางแผนการประชาสัมพันธ

โรงแรมระดับ 5 ดาว เพื่อนําผลที่ไดมาใชในการปรับรูปแบบรวมถึงวิธีการโฆษณาการทองเที่ยวและ

การโรงแรมใหมีความหลากหลายมากข้ึน  
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2) ควรทําการศึกษาสภาพปญหาและความตองการของนักเที่ยวที่เขามาเที่ยวในเขตพื้นที่

อําเภอหัวหิน จงัหวัดประจวบคีรีขันธ เพื่อนําขอมลูที่ไดไปใชในการปรับปรงุดานโรงแรม ในเขตพื้นที่

อําเภอหัวหิน จงัหวัดประจวบคีรีขันธใหสอดคลองกบัความตองการของนักทองเที่ยวมากข้ึน 

3) ควรทําการเก็บขอมูลจากนักทองเที่ยวชาวตางชาติเพิ่ม เน่ืองจากในปจจุบันมีนักทองเที่ยว

ชาวตางชาติเขามาทองเที่ยวและพักในเขตพื้นที่อําเภอหัวหนิ จังหวัดประจวบคีรีขันธเปนจํานวนมาก 

รวมถึงควรมีการสมัภาษณเชิงลึกทั้งผูประกอบการและลูกคาเพื่อนําขอมลูที่ไดไปใชในการปรบัปรุง

ดานการโรงแรมในเขตพื้นที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรขัีนธ ใหมีคุณภาพย่ิงข้ึน 
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แบบสอบถาม 

เรื่อง การตัดสินใจเลือกใชบริการโรงแรมระดับ 5 ดาว  

ในเขตพ้ืนท่ีอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

 

 คําชี้แจง: แบบสอบถามน้ีมีวัตถุประสงคเพือ่ศึกษาการตัดสนิใจเลอืกใชบริการโรงแรมระดับ              

5 ดาว ในเขตพื้นที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธเพื่อประกอบการคนควาอิสระของนักศึกษา

ปริญญาโท คณะมนุษยศาสตรและการจัดการการทองเที่ยว สาขาการจัดการอุตสาหกรรมการบริการ

และการทองเที่ยว มหาวิทยาลัยกรุงเทพ  

ดังน้ันผูวิจัยจึงใครขอความอนุเคราะหและความรวมมือในการตอบแบบสอบถามครั้งน้ี  

ตามความเปนจริง ผูวิจัยขอรบัรองวาขอมลูที่ทานใหถือเปนความลับและจะนําเสนอผลการวิเคราะห

ในภาพรวมเทาน้ัน ในโอกาสน้ีผูวิจัยขอขอบพระคุณทุกทานที่กรุณาเสียสละเวลาในการใหขอมลูตอบ

แบบสอบถามในครัง้น้ี  

โดยแบบสอบถามชุดน้ีแบงออกเปน 3 ตอน ดังน้ี 

 ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของนักทองเที่ยวชาวไทยที่เขามาใชบริการโรงแรม 

 ตอนที่ 2 ขอมูลการตัดสินใจเลือกใชบรกิารโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพื้นที่อําเภอ                            

หัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

ตอนที่ 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการโรงแรมระดับ  

5 ดาว ในเขตพื้นที่อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

………………………………………………………………………………………………………… 

ตอนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเขามาใชบริการโรงแรม 

คําช้ีแจง กรุณาทําเครื่องหมาย  ลงใน  หนาขอความที่ทานตองการเลือก  

1. เพศ 

  1) ชาย      2) หญิง 

2. อายุ 

  1) 20 –30 ป     2) 31 –40 ป 

 3) 41 –50 ป      4) 51 – 60 ป 

  5) 61 ป ข้ึนไป 

3. สถานภาพ 

  1) โสด      2) สมรส   

 3) แยกกันอยู     4) อื่น ๆ โปรดระบุ...... 
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4. อาชีพ 

  1) ขาราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ   

 2) พนักงาน/ ลูกจางบริษัทเอกชน 

  3) ธุรกิจสวนตัว     

 4) นักเรียน/ นักศึกษา 

  5) อื่น ๆ โปรดระบุ............................ 

5. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

  ตํ่ากวาหรือเทากับ 15,000 บาท   

  15,001 – 30,000 บาท 

  30,001 – 45,000บาท 

  45,001 – 60,000 บาท 

  มากกวา 60,000 บาทข้ึนไป 

 

ตอนท่ี 2 ขอมูลการตัดสินใจเลือกใชบริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพ้ืนท่ีอําเภอหัวหิน  

จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

คําช้ีแจง กรุณาพิจารณาขอความแตละขอจากประสบการณเขาพักโรงแรมของทาน วาปจจัยตอไปน้ีตรง

ตามการเขาพกัโรงแรมมากนอยเพียงใด โปรดใสเครื่องหมาย  ลงใน  หนาขอที่ทานตองการเลือก  
 

6. เหตุผลที่ทานเลือกใชบริการโรงแรมระดับ 5 ดาว (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 1) ช่ือเสียงของโรงแรม    2) หองพักมีใหเลือกหลายประเภท 

 3) โรงแรมมีความหรูหรา    4) ทําเลที่ต้ัง    

 5) หองอาหารในโรงแรมมีความหลากหลาย       6) มีสิ่งอํานวยความสะดวกครบครัน 

       (สระวายนํ้า, ฟตเนส, หองประชุม, หองจัดเลี้ยง) 

 7) ความปลอดภัย     8) รีวิวจากสื่อออนไลน  

      (Facebook,Twitter,Instagram)  

 9) อื่น ๆ โปรดระบุ.........................  
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 7. ระยะเวลาที่ทานเคยเขาพักตอครั้ง 

  1) 1 คืน      2) 2 คืน 

  3) 3 คืน      4) 4 คืนข้ึนไป 

 5) อื่นๆโปรดระบุ..................... 

8. ผูรวมเดินทางเขาพัก 

 1) เดินทางคนเดียว     2) ครอบครัว/ ญาติ 

  3) แฟน/ คูรัก     4) เพื่อน 

 5) เพื่อนรวมงาน     6) อื่น ๆ โปรดระบุ..................  

9. ทานใชบริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ที่หัวหินกี่ครั้งตอป 

 1) 1 ครั้ง       2) 2 ครั้ง 

  3) 3 ครั้ง       4) 4 ครั้งข้ึนไป 

 5) อื่น ๆ โปรดระบุ................... 

10. ทานจองหองพักผานชองทางใด 

 1) โทรศัพท     2) จองกับโรงแรมโดยตรง 

  3) เว็บไซตของโรงแรม   4) เอเจนซี่ (Travel Agent) 

 5) เว็บไซต OTA: Online Travel Agency เชน Agoda, Booking.com, Expedia) 

 6) อื่น ๆ โปรดระบุ................... 

 

ตอนท่ี 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมผีลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการโรงแรมระดับ 5 ดาว 

ในเขตพ้ืนท่ีอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

คําช้ีแจง กรุณาพิจารณาขอความแตละขอวาทานมีระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพื้นที่อําเภอหัวหิน จงัหวัด

ประจวบคีรีขันธ โปรดใสเครื่องหมาย ลงในชองแบบสอบถามที่ตรงกับระดับความคิดเห็นของทาน

มากที่สุด โดยตัวเลขของความคิดเห็นในแตละดานมีความหมายดังน้ี 

  5       หมายถึง เห็นดวยในระดับมากทีสุ่ด 

  4       หมายถึง เห็นดวยในระดับมาก 

  3       หมายถึง เห็นดวยในระดับปานกลาง 

  2       หมายถึง เห็นดวยในระดับนอย 

  1       หมายถึง เห็นดวยในระดับนอยทีสุ่ด 
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รายการประเมิน 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

ดานผลิตภัณฑ 

หองพกัมีขนาดเหมาะสม      

หองพกัมสีิ่งอํานวยความสะดวกครบครันเหมาะสมกบัระดับ

ของที่พัก (โทรทัศนขนาดใหญ, เครื่องเสียง, มินิบาร,  

อินเทอรเน็ต) 

     

หองพกัมีการตกแตงสวยงาม มสีไตล      

หองพกัมีความสะอาด      

ดานราคา 

ราคาหองพักเหมาะสมกับระดับของโรงแรม      

ราคาหองพักมีใหเลือกหลากหลาย      

หองพกัมีความคุมคากับจํานวนเงินที่จาย      

ราคาพิเศษสําหรบัชวงฤดูการทองเที่ยวและนอกฤดูการ

ทองเที่ยว 

     

ดานสถานท่ี/ ชองทางการจัดจําหนาย 

โรงแรมมเีว็บไซตสําหรับการจองหองพกั      

ลูกคาสามารถจองหองพกัไดหลายชองทาง (จองกับโรงแรม

โดยตรง, เว็บไซต, เอเจนซี)่ 

     

เว็บไซตของโรงแรมสามารถจองไดงาย       

ทําเลที่ต้ังของโรงแรมสามารถเขาถึงไดโดยสะดวก      

ดานการสงเสริมการตลาด 

มีสวนลดในเทศกาลตาง ๆ เชน ปใหม วันเกิด      

มีการอัพเกรดหองพัก      

มีการสงเสริมการตลาดรวมกับบัตรเครดิต เชนแลกคะแนน

สะสม 

     

โรงแรมมีการออกบูธงานทองเที่ยวตามสถานที่ตาง ๆ เชน  

งานไทยเที่ยวไทย งานเที่ยวทั่วไทย ไปทั่วโลก เปนตน 
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รายการประเมิน 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

ดานบุคลากร/ พนักงานผูใหบริการ 

พนักงานมีความสุภาพในการใหบรกิาร      

พนักงานใหขอมูลไดอยางชัดเจน       

พนักงานมมีนุษยสัมพันธ อัธยาศัยดีในการใหบรกิาร      

พนักงานมีความชํานาญในการใหบริการ      

ดานลักษณะทางกายภาพ 

ความสะอาดโดยรอบโรงแรม      

โรงแรมมปีายสญัลกัษณตาง ๆ ที่ชัดเจน      

มีที่จอดรถเพียงพอสําหรับลูกคา      

โรงแรมมสีิ่งแวดลอมที่ดี      

ดานกระบวนการใหบริการ 

มีการใหบริการที่รวดเร็ว      

มีการใหบริการที่ประทบัใจ เชน สามารถจดจํารายละเอียด

ของลูกคาได 

     

พนักงานใหบรกิารลูกคาอยางเสมอภาค      

พนักงานสามารถใหขอมูลไดอยางถูกตอง      

 

 

ความคิดเห็นและขอเสนอแนะเก่ียวกับการบริการของโรงแรม 

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

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

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

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

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

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

 

 

ผูวิจัยขอขอบพระคุณทีท่านกรุณาเสียสละเวลาในการใหขอมูลตอบแบบสอบถามในครั้งน้ี 
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