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บทคัดย่อ 

 
การศึกษาฉบับนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความคิดเห็นและผลกระทบของการจัดการโรงแรม

สไตล์บูติคท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท ของผู้บริโภคชาวต่างชาติ 
ตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษามาจากประชากรท่ีเป็นลูกค้าชาวต่างชาติท่ีมาใช้บริการท่ีสุรินทรา 

บูติค รีสอร์ท โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก จ านวน 400 คน เครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษาคือ
แบบสอบถามท่ีตัวอย่างได้กรอกแบบสอบถามด้วยตนเอง มีค่าความเช่ือถือได้ 0.866 และมีการ
ตรวจสอบความเท่ียงตรงของเนื้อหาจากผู้ทรงคุณวุฒิ สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ สถิติเชิง
พรรณนาได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอ้างอิง ท่ีใช้ในการวิเคราะห์
เรื่องการจัดการโรงแรมสไตล์บูติค และการตัดสินใจใช้บริการ โดยใช้การวิเคราะห์การถดถอยชิงเส้น 
(Multiple Regression) 

ผลการศึกษาพบว่าปัจจัยด้านท าเลท่ีต้ัง, ด้านการบริการ, ด้านบุคลากร, ด้านการตลาด และ
ด้านเทคโนโลยี เป็นปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ทอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  เมื่อวิเคราะห์ค่า Beta พบว่า ปัจจัยด้านด้านท าเลท่ีต้ังมีผลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ทมากท่ีสุด รองลงมาคือปัจจัยด้านเทคโนโลยี ปัจจัยด้านการ
บริการ ปัจจัยด้านบุคลากร และปัจจัยด้านการตลาดตามล าดับ 
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ABSTRACT 

 
The purpose of this research is to study the opinion and impact of hotel 

management in boutique style that influences foreign guests’ decision making to 
subscribe service from Surintra Boutique Resort. 

The sample for this research is selected from group of foreign guest that 
subscribed to service from Surintra Boutique Resort. The size of the sample is 400 
guests selected at random as convenient. The tool of the study is self-administered 
questionnaire which attains reliability rate of 0.866 and reviewed for relevancy by 
expert and honorary individual. The statistic used in data analysis are percentage, 
means, standard deviation, and reference statistic that is used for boutique hotel 
management analysis, and service subscription decision making. Multiple regression 
technique is applied for analysis. 

The result of the study shows that the factor of location, service, staff, 
marketing, and technology are factors that are influential toward foreign guests’ 
decision making to subscribe service from Surintra Boutique Resort at statistical 
significant of 0.05. Whence Beta value is analyzed, the study found that the most 
influential factors are location, the next in list are technology, service, staff, and 
marketing respectively. 

 
Keywords:  Management, Boutique Style Hotel, The Selection of Service, Surintra 
Boutique Resort, Foreign Customers 
 

 
 
 
 
 
 
 



ฉ 
 

กิตติกรรมประกาศ 
 

การค้นคว้าอิสระฉบับนี้ส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยความกรุณาและความช่วยเหลืออย่างดียิ่งจาก
ผศ.ดร.ศศิประภา พันธนาเสวี และ ผศ.ดร. วริวรรณ สุภาวรรณ์ อาจารย์ท่ีปรึกษาการค้นคว้าอิสระ ท่ี
เสียสละเวลาอันมีค่าของท่านในการให้ค าปรึกษาช้ีแนะ แก้ไขข้อบกพร่องต่าง ๆ ท่ีเป็นประโยชน์ด้วย
ความเอาใจใส่อย่างสม่ าเสมอจนเกิดเป็นผลส าเร็จลุล่วง ท าให้งานวิจัยฉบับนี้เสร็จสมบูรณ์ได้ด้วยดี   

 ขอขอบคุณผู้ให้ข้อมูลแบบสอบถามทุกท่าน ท่ีให้ความอนุเคราะห์และได้สละเวลาอันมีค่ายิ่ง
เพื่อ ตอบแบบสอบถามส าหรับงานวิจัยฉบับนี้ และขอขอบคุณพนักงานของสุรินทรา บูติค รีสอร์ททุก
ท่าน ท่ีได้ช่วยอ านวยความสะดวกในการเก็บข้อมูลของชุดแบบสอบถามเป็นอย่างดี ซึ่งเป็นประโยชน์
อย่างมากต่อการวิเคราะห์ข้อมูลและสรุปผลการวิจัยในครั้งนี้ รวมทั้งขอขอบพระคุณคณาจารย์ คณะ
บริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ทุกท่านท่ีได้ประสิทธิ์ประสาทอบรมให้ความรู้แก่ข้าพเจ้าตลอดช่วง
ระยะเวลาท่ีข้าพเจ้าได้ศึกษาเล่าเรียนอยู่ท่ีนี่ ตลอดจนเจ้าหน้าท่ี พี่ ๆ ในบัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัย
กรุงเทพ ท่ีได้ให้ความช่วยเหลือตลอดมาเป็นอย่างดีในระหว่างการท างานค้นคว้าอิสระฉบับนี้  

สุดท้ายนี้ ข้าพเจ้าขอกราบขอบพระคุณ คุณพ่อคุณแม่และครอบครัวที่ได้ให้การสนับสนุน 
และเป็นก าลังใจให้ข้าพเจ้าเสมอมา รวมถึงขอบคุณทุก ๆ ท่านท่ีไม่ได้กล่าวถึง ซึ่งมีส่วนท าให้การ
ค้นคว้าอิสระฉบับนี้ส าเร็จลงได้ตามท่ีได้ต้ังใจเอาไว้ ข้าพเจ้าขอขอบคุณมา ณ โอกาสนี้  
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บทที่ 1 
บทน า 

 

1.1 ความส าคัญและที่มาของปัญหาวิจัย 
การท่องเท่ียวเป็นอุตสาหกรรมภาคบริการท่ีมีบทบาทส าคัญในระบบเศรษฐกิจของประเทศ

ไทย เพราะนอกจากจะสร้างรายได้โดยมีมูลค่าเป็นอันดับหนึ่งของมูลค่าผลิตภัณฑ์มวลรวมของ
ประเทศ ซึ่งมีสัดส่วนมากกว่าภาคการผลิตอื่นๆ หรือมากกว่าร้อยละ50 ของ GDP ท้ังประเทศ 
(ส านักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ, 2558) และยังเป็นอุตสาหกรรมท่ี
ก่อให้เกิดธุรกิจท่ีเกี่ยวเนื่องอีกมากมายอาทิ โรงแรมและท่ีพัก ร้านจ าหน่ายของท่ีระลึก ภัตตาคาร 
ร้านอาหาร และการคมนาคมขนส่ง เป็นต้น ในขณะท่ีรายงานขององค์การการท่องเท่ียวโลก World 
Tourism Organization : UNWTO (2557) แสดงให้เห็นว่าประเทศไทยเป็นจุดหมายปลายทางการ
ท่องเท่ียวที่ส าคัญของโลก พร้อมกับช้ีให้เห็นถึงความส าคัญของการท่องเท่ียวที่ส่งผลต่อเนื่องในมิติเชิง
เศรษฐกิจและสังคม โดยรายได้ท่ีเกิดจากการท่องเท่ียวจะเป็นกุญแจส าคัญในการขับเคล่ือนการ
ขยายตัวของเศรษฐกิจ พร้อมกับช่วยสร้างงานท้ังในภาคการท่องเท่ียว การบริการและธุรกิจท่ี
เกี่ยวข้อง ซึ่งก่อให้เกิดการกระจายรายได้สู่ท้องถิ่น โดยในแต่ละปีการท่องเท่ียวสามารถสร้างรายได้
เข้าสู่ประเทศในรูปเงินตราต่างประเทศปีละหลายแสนล้านบาท จากข้อมูลเบ้ืองต้น ณ วันท่ี 1 
มกราคม 2559 พบว่าในปีท่ีผ่านมามีนักท่องเท่ียวต่างชาติเดินทางมาท่องเท่ียวยังประเทศไทยมากถึง 
29.88 ล้านคน สร้างรายได้ 1.44 ล้านล้านบาท ขยายตัว 23.53% ถือว่ามีการเติบโตท่ีสูงท่ีสุดเป็น
ประวัติการณ์ โดยเพิ่มข้ึนจากปี 2557 มากถึง 2.7 แสนล้านบาท รวมทั้งสร้างกระแสเงินหมุนเวียน
ภายในประเทศจากคนไทยเท่ียวไทยนับแสนล้านบาท (หนังสือพิมพ์ฐานเศรษฐกิจ, 2559) 

ธุรกิจโรงแรมท่ีพักเป็นส่วนประกอบท่ีส าคัญส่วนหนึ่งของธรุกิจท่องเท่ียว ท่ีให้บริการด้านท่ี
พักอาศัย รวมทั้งบริการอาหารและเครื่องด่ืมตามความต้องการของนักท่องเท่ียว โดยคิดค่าตอบแทน
เพื่อผลก าไรของธุรกิจนั้นๆ ซึ่งอาจจ าแนกเป็นประเภทต่างๆ เช่น โรงแรม รีสอร์ท บังกะโล เป็นต้น ซึ่ง
ท่ีพักแต่ละประเภทก็จะมีสไตล์การตกแต่งท่ีแตกต่างกันไป และในช่วงระยะหลายปีมานี้กระแสของ  
บูติคโฮเทลนับได้ว่ามาแรงเป็นอย่างยิ่ง และแนวโน้มความนิยมก็คาดว่าน่าจะสูงขึ้นเรื่อยๆ เห็นได้จาก
การท่ีมีโรงแรมหรือรีสอร์ทท่ีเรียกตัวเองว่าเป็นบูติคโฮเทผุดขึ้นมากมาย และจากผลการส ารวจความ
คิดเห็นผู้ประกอบการ SME จ านวน 580 รายท่ัวประเทศ เกี่ยวกับธุรกิจดาวรุ่ง 10 อันดับแรกในปี 
2559 ประกอบด้วย 1. อาหารเพื่อสุขภาพ 2.บูติคโฮเทล ,โฮมสเตย์ , โรงแรมราคาประหยัด 3. สาย
การบินต้นทุนต่ า 4. ร้านขายอุปกรณ์กีฬาออนไลน์ 5. การท่องเท่ียวเชิงอนุรักษ์ 6. การสอน
ภาษาอังกฤษ 7. จักรยานและอุปกรณ์ 8. การดูแลสุขภาพ 9. แอปพลิเคชันบนมือถือ และ 10. การ
ขนส่งระยะส้ัน / BTS / MRT เนื่องจากธุรกิจเหล่านี้สามารถตอบสนองไลฟ์สไตล์ของคนยุคปัจจุบันที่
ต้องการความสะดวกสบาย รวมถึงต้องการความคุ้มค่าในสินค้าหรือบริการ (สถาบันวิจัยสังคมและ
เศรษฐกิจ มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิต, 2559)  

ธุรกิจพักแรมเริ่มมีบทบาทเพิ่มขึ้นตามล าดับเนื่องจาก การขยายตัวของอุตสาหกรรม 
ท่องเท่ียว ความสะดวกรวดเร็วของการคมนาคม ซึ่งเป็นส่ิงส าคัญท่ีท าให้ธุรกิจพักแรมเจริญเติบโตขึ้น
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อย่างรวดเร็ว และในปัจจุบันประเทศไทยได้มีการพัฒนาสถานท่ีท่องเท่ียวต่าง ๆ เพื่อให้เป็นส่ิงท่ี 
ดึงดูดนักท่องเท่ียวทั้งในประเทศและต่างประเทศให้เดินทางมาท่องเท่ียวมากขึ้น จึงส่งผลให้ธุรกิจท่ีพัก
แรมขยายตัวอย่างรวดเร็วเพื่อรองรับนักท่องเท่ียวที่เพิ่มจ านวนมาก ท าให้ธุรกิจท่ีพักแรมแข่งขันกัน
ค่อนข้างสูง แต่ละแห่งจะพยายามหาส่ิงท่ีดึงดูดให้ลูกค้ามาใช้บริการ รวมไปถึงเรื่องการปรับเปล่ียน
แผนการตลาดให้สอดคล้องกับแนวโน้มทางการตลาดท่ีเกิดขึ้นในสังคม ท้ังนี้ก็เพื่อให้เกิดความ
ประทับใจแก่ผู้มาใช้บริการของธุรกิจพักแรม ซึ่งบติูค โฮเทล หรือฮิป โฮเทล นั้น เป็นท่ีพักอีกประเภท
หนึ่งท่ีก าลังได้รับความนิยมจากนักท่องเท่ียวที่มีก าลังการใช้จ่ายสูง เนื่องจากมีความสวยงามในด้าน
สถาปัตยกรรม ความหรูหรา และการตกแต่งท่ีมีความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัว โดยแต่ละแห่งจะมี
รูปแบบแตกต่างกันออกไป ซึ่งสามารถดึงดูดนักท่องเท่ียวเดินทางมาเยือนประเทศไทยในแต่ละปีได้
เป็นจ านวนมาก ปัจจุบันในประเทศไทยมีบูติค โฮเทล มากกว่า 2,000 แห่ง หรือคิดเป็นร้อยละ 12 
ของท่ีพักนักท่องเท่ียวทั้งหมด ถือได้ว่ามีอัตราการเติบโตขึ้นอย่างรวดเร็วมากในช่วงปีท่ีผ่านมา และ
หากพิจารณาถึงด้านรูปแบบของตัวธุรกิจแล้วนั้น โฮสเทลเป็นธุรกิจท่ีไม่ต้องใช้เงินลงทุนสูงและไม่มี
ข้อจ ากัดท่ีตายตัว ท าให้ผู้ประกอบธุรกิจโฮสเทลมีอิสระในการออกแบบรูปแบบของโฮสเทลได้ตาม
ต้องการ โดยอาศัยความโดดเด่นและเอกลักษณ์ประจ าตัวเป็นจุดขายเพื่อดึงดูดนักท่องเท่ียว จาก
พฤติกรรมการท่องเท่ียวในปัจจุบันท าให้ธุรกิจบูติค โฮเทล เป็นธุรกิจท่ีผู้ประกอบการท้ังหน้าเก่าและ
หน้าใหม่หันมาให้ความสนใจเป็นจ านวนมาก ท าให้มีโอกาสเติบโตขึ้นอีกกว่าร้อยละ 10 ภายในส้ินปีนี้ 
(2559) โดยเฉพาะในจังหวัดท่ีเป็นแหล่งท่องเท่ียวหลักของประเทศไทย เช่น กรุงเทพฯ เชียงใหม่ 
ภูเก็ต เป็นต้น (ผู้จัดการออนไลน์, 2559) 

บูติคโฮเทลในประเทศไทยส่วนใหญ่เจ้าของกิจการจะบริหารงานเอง มีจ านวนห้องพกัเริ่มท่ี 
2-3 ห้องไปจนถึงประมาณ 50-60 ห้อง (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย,2555) ส าหรับบูติคโฮเทลขนาดเล็ก ท่ีมี
จ านวนห้องพักเพียงไม่กี่ห้อง ส่วนใหญ่มักจะดัดแปลงมาจากอาคารเก่าและรักษาบรรยากาศในอดีตไว้
ซึ่งเป็นเสน่ห์ดึงดูดนักท่องเท่ียว และมีส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีครบครัน โดยอาศัยศิลปะการตกแต่งให้
กลมกลืนไปกับกล่ินอายของอดีตกาล ท าให้ไม่ต้องใช้เงินลงทุนจ านวนมากเท่ากับธุรกิจโรงแรมขนาด
ใหญ่ รวมทั้งไม่ต้องอาศัยแบรนด์ท่ีมีช่ือเสียงในการขยายฐานด้านการตลาด แต่จะต้องท าให้ท่ีพักมี
ความเป็นเอกลักษณ์และมีสไตล์เป็นของตัวเอง เพื่อสร้างความแตกต่างซึ่งจะต่างกับบูติคโฮเทลใน
ต่างประเทศ ท่ีจะมีกลุ่มเป้าหมายชัดเจน ใช้เงินลงทุนสูงและบริหารงานด้วยมืออาชีพ ถึงแม้ว่าจะเป็น
โรงแรมท่ีมีขนาดเล็กและมีจ านวนห้องไม่มาก แต่ห้องพักมีขนาดใหญ่ มีการตกแต่งอย่างหรูหรา ใช้
เฟอร์นิเจอร์และข้าวของเครื่องใช้ท่ีมีราคาแพง มีการให้บริการในบรรยากาศเหมือนอยู่บ้าน มีการเอา
ใจใส่ดูแลอย่างใกล้ชิดจากพนักงาน เพราะจ านวนผู้เข้าพักไม่มาก ท าให้สามารถให้บริการได้อย่าง
ท่ัวถึง ซึ่งเป็นการบริหารการจัดการท่ีแตกต่างกันแต่เป็นบูติคโฮเทลเหมือนกัน (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 
2555) 

สุรินทรา บูติค รีสอร์ท เป็นโรงแรมขนาดเล็ก มีสไตล์การตกแต่งท่ีทันสมัยและมีเสน่ห์ ต้ังอยู่
ห่างจากหาดสุรินทร์เพียง 50 เมตร ห้องพักของรสีอร์ทมีจ านวน 50 ห้อง มีห้องพักขนาดใหญ่ สะอาด
และถูกออกแบบมาอย่างดี เพื่ออ านวยความสะดวกสบายในวันพักผ่อนของลูกค้าท่ีมาใช้บริการ 
ประเภทของห้องพักแบ่งเป็น 3 แบบ คือ Deluxe Room , Grand Deluxe Room และ Grand 
Jacuzzi Room โดยจะท าการตลาดผ่าน 2 ช่องทางคือ ผ่านเอเยนต์ต่างๆ และตลาดออนไลน์ ซึ่งการ
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ท าตลาดท่ีกล่าวมาข้างต้นอาจจะไม่สามารถท าให้ลูกค้าตัดสินใจมาใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท
ได้ถ้าขาดปัจจัยด้านการบริหารจัดการท่ีดี ได้แก่ ปัจจัยด้านท าเลท่ีต้ัง (Location) ปัจจัยด้านการ
บริการ (Service) ปัจจัยด้านบุคลากร (Human Resource) ปัจจัยด้านการตลาด (Marketing) และ
ปัจจัยด้านเทคโนโลยี (Technology) ซึ่งจะส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกมาใช้บริการบูติคโฮเทล ซึ่งจาก
งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องอย่างงานวิจัยเรื่อง แนวทางการบริหารจัดการโรงแรมบูติค กรณีศึกษาโรงแรมระ
รินจินดา เวลเนสสปา รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่ของ จารุรัศมิ์ ธนูสิงห์ (2555) เพื่อศึกษาบริบทและ
แนวทางในการบริหารจัดการโรงแรมบูติค ซึ่งผลการวิจัยท่ีได้จากการศึกษาตามวัตถุประสงค์พบว่า 
แนวทางในการบริหารจัดการโรงแรมบูติคแบ่งได้เป็น 4 มิติได้แก่มิติการจัดองค์กร มิติด้านการบริหาร
ทรัพยากรมนุษย์ มิติด้านการบริการ และด้านตลาดบริการ ซึ่งพบว่าในมิติด้านจัดองค์กร โรงแรมบูติค
จะมีโครงสร้างองค์กรขนาดเล็กและไม่ซับซ้อน โดยรูปแบบโครงสร้างองค์กรจะมีหลายรูปแบบเช่น 
การบริหารงานโดยครอบครัว เจ้าของคนเดียว เครือข่าย หุ้นส่วนระหว่างเพื่อน เป็นต้น ส่วนมิติด้าน
การบริหารทรัพยากรมนุษย์ พบว่าบุคลากรของโรงแรมบูติคจะต้องสามารถเป็นผู้น าเสนอหรือเล่า
เรื่องราวเอกลักษณ์ความโดดเด่นของโรงแรมได้ ดังนั้นในการอบรมพัฒนาบุคลากร จะมีการปลูกฝังให้
เกิดความรักเป็นอันหนึ่งอันเดียวกันกับโรงแรม เสมือนอยู่ร่วมกันเป็นครอบครัวและมีการจูงใจใน
รูปแบบของการสร้างบรรยากาศในการท างานท่ีเป็นกันเอง ท าให้บุคลากรเกิดความอยากท่ีจะท างาน
เพื่อองค์กร ส่วนมิติด้านการบริการ พบว่าโรงแรมบูติคสามารถสร้างความพึงพอใจและตอบสนองต่อ
ปัจจัยพื้นฐานท่ีผู้รับบริการต้องการได้อย่างครบถ้วนและรวดเร็วกว่าโรงแรมประเภทอื่นๆ เนื่องจาก
ความได้เปรียบทางด้านขนาด ท าให้การเข้าถึง การสร้างความคุ้นเคย การจดจ าผู้ใช้บริการได้ รวมถึง
การตอบสนองท่ีทันท่วงทีเป็นเรื่องง่าย ซึ่งถือเป็นปัจจัยความได้เปรียบของโรงแรมบูติค ส่วนมิติด้าน
ตลาดบริการ การตลาดบริการของโรงแรมบูติค คือการพยายามส่ือเรื่องราวความเป็นมาและ
เอกลักษณ์ของโรงแรมให้เป็นที่รับรู้ของกลุ่มเป้าหมายช่องทางท่ีมีประสิทธิภาพและราคาถูกท่ีเจ้าของ
กิจการหรือผู้บริหารโรงแรมบูติคเลือกใช้ในการส่งผ่านผลิตภัณฑ์ไปยังกลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการ
รับรู้และตัดสินใจ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยเรื่องปัจจัยและกระบวนการบริหารจัดการท่ีมีอิทธิพลต่อ
ระดับความส าเร็จในการประกอบธุรกิจโรงแรมบูติคในเขตกรุงเทพมหานครจากมุมมองของผู้ท่ีมาใช้
บริการของ อิศยา พัฒนภักดี (2557) เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างกระบวนการบริหารจัดการและ
ระดับความส าเร็จในการประกอบธุรกิจโรงแรมบูติค ผลการวิจัยพบว่าปัจจัยด้านการตลาด ปัจจัย
บุคลากร และปัจจัยด้านเทคโนโลยีสามารถพยากรณ์ความส าเร็จในการประกอบธุรกิจโรงแรมบูติคอ
ย่างมีนัยส าคัญ โดยปัจจัยความส าเร็จของผู้ใช้บริการท่ีมีความคิดเห็นเป็นอันดับแรกคือ ปัจจัยด้าน
การบริการ ปัจจัยด้านบุคลากร ปัจจัยด้านท าเลท่ีต้ัง ปัจจัยด้านเทคโนโลยี และปัจจัยด้านการตลาด 
ตามล าดับ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ภาวิณี เต็มดี (2553) พบว่าปัจจัยด้านตัวผลิตภัณฑ์หรือ
โรงแรมท่ีมีเอกลักษณ์โดดเด่นแปลกตา เป็นปัจจัยหลักในการตัดสินใจเข้าพักโรงแรมบูติค แต่ท้ังนี้
ท้ังนั้นปัจจัยอื่น ๆ ก็เป็นปัจจัยเสริมท่ีช่วยเพิ่มความต้องการของนักท่องเท่ียวเพิ่มมากขึ้น ไม่ว่าจะเป็น
ด้านการบริการ ท่ีต้องการการเอาใจใส่จากพนักงานมาก ราคาของโรงแรมก็ไม่ควรจะแพงจนมาก
เกินไป อาจจะมากกว่าโรงแรมโดยท่ัวไปข้ึนมา แต่ก็ไม่น่าจะมากกว่า 2 เท่าของราคาโรงแรมอื่นๆ ใน
เรื่องสถานท่ีต้ังก็ควรท่ีจะอยู่ใกล้แหล่งท่องเท่ียว ซึ่งต้องไม่พลุกพล่านจนเกินไป ส่ิงอ านวยความ
สะดวกพื้นฐานก็เป็นปัจจัยส าคัญอีกส่วนหนึ่ง ไม่วา่จะเป็นอุปกรณ์อ านวยความสะดวกในห้องพัก 
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ห้องอาหาร สถานท่ีจอดรถ สระว่ายน้ า และอินเตอร์เน็ต ส่วนสุดท้ายท่ีเป็นตัวเสริมก็คือส่วนของการ
บริหารจัดการ ซึ่งต้องดูในเรื่องของความสะอาด ความเป็นระเบียบเรียบร้อย ให้บรรยากาศแบบการ
พักผ่อนอย่างแท้จริง มีการโฆษณา ประชาสัมพันธ์อย่างสม่ าเสมอเพื่อรักษาลูกค้าเก่าไว้ให้กลับมาใช้
บริการอีกครั้ง 

จากงานวิจัยในอดีตท่ีเกี่ยวข้อง ท่ีกล่าวมาแม้ว่าจะเป็นการวิจัยเกี่ยวกับโรงแรมบูติค แต่ก็ยัง
ไม่มีงานวิจัยใดท่ีศึกษาเรื่องการจัดการโรงแรมบูติคท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกมาใช้บริการเลย จึง
เป็นช่องว่างท่ีเราจะศึกษาหรือหาแนวทางปฏิบัติส าหรับธุรกิจประเภทนี้ ดังนั้นผู้ท าวิจัยจึงสนใจท่ีจะ
ศึกษาเรื่องการจัดการโรงแรมสไตล์บูติคท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกมาใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค      
รีสอร์ทของผู้บริโภคชาวต่างชาติเพื่อน าไปใช้ในการก าหนดแนวทางการตลาด และการพัฒนาโรงแรม
กลุ่มบูติคโฮเทลตลอดจนผู้ท่ีสนใจในธุรกิจท่ีพักแรมให้มีประสิทธิภาพสอดคล้องกับความต้องการของ
นักท่องเท่ียวและสามารถน าข้อมูลท่ีได้มาประยุกต์ใช้กับธุรกิจเพื่อสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าท่ีมา
ใช้บริการ 

 
 

1.2 วัตถุประสงค์ของการศึกษา 
 

การศึกษาในครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์ดังต่อไปนี้ 
1. เพื่อศึกษาถึงความคิดเห็นท่ีมีต่อการจัดการโรงแรมสไตล์บูติคผู้บริโภคชาวต่างชาติท่ีมาใช้

บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท 
2. เพื่อศึกษาถึงการตัดสินใจเลือกมาใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ทของผู้บริโภคชาวต่างชาติ

ท่ีมาใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท 
3. เพื่อศึกษาถึงผลกระทบของการจัดการโรงแรมสไตล์บูติคท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกมาใช้

บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ทของผู้บริโภคชาวต่างชาติ 

 

1.3 ขอบเขตการศึกษา 

ผู้วิจัยใช้การวิจัยเชิงปริมาณส าหรับการศึกษาในครั้งนี้ โดยเลือกใช้วิธีการส ารวจด้วยแบบสอบถาม
ท่ีสร้างขึ้นและได้ก าหนดขอบเขตของการวิจัยไว้ดังนี้คือ 

 
1. ประชากรท่ีใช้ศึกษา คือ กลุ่มลูกค้าชาวต่างชาติท่ีมาใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท 

จ านวน 20,400 คน (สุรินทราบูติครีสอร์ท, 2558) 
2. กลุ่มตัวอย่าง คือ ตัวอย่างท่ีใช้ศึกษาเลือกจากประชากร โดยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก 

(Convenience Random sampling) และก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างโดยการใช้สูตร
ของ Yamane (1967) ซึ่งได้เสนอสูตรการค านวณขนาดตัวอย่างสัดส่วน 1 กลุ่มโดยสมมติค่า
สัดส่วนเท่ากับ 0.5 และท่ีระดับความเช่ือมั่น 95%  ดังนี้ 
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n =   
𝑁

1 + Ne2
 

 

n = ขนาดตัวอย่างท่ีค านวณได้                                                                                     
N = จ านวนประชากรท่ีทราบค่า                                                                                                                                             
e = ค่าความคลาดเคล่ือนท่ีจะยอมรับได้ (allowable error) 

 
 

แทนค่า           n =  
20,400

1+20,400(0.052) 
 

                 

                                         n =  
20,400

1+20,400(0.0025) 
 

 
                                        n =   399.98 

 
ดังนั้นจึงได้กลุ่มตัวอย่างจ านวน  399 ตัวอย่าง ซึ่งผู้วิจัยได้เก็บข้อมูลจากตัวอย่างเพิ่มเติมรวม

ท้ังส้ินเป็น 400 ตัวอย่าง 
 

3. ตัวแปรท่ีเกี่ยวข้องกับการศึกษา ประกอบด้วย 

ตัวแปรอิสระ  (Independent Variables) คือ  การจัดการโรงแรมบูติค ซึ่งวัดความคิดเห็น
จากลูกค้าชาวต่างชาติของท่ีมาใช้บริการ โดยแบ่งเป็น 5 ด้าน ได้แก่ ด้านท าเลท่ีต้ัง ด้านการบริการ 
ด้านบุคลากร ด้านการตลาด และด้านเทคโนโลยี (ชยกร ปุตระเศรณี, 2550 ) 

ตัวแปรตาม (Dependent Variables) คือ การตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์
ทของผู้บริโภคชาวต่างชาติ แบ่งเป็นปัจจัยย่อย คือ 1.การรับรู้ถึงความต้องการหรือการรับรู้ปัญหา 
(Need Recognition/Problem Recognition) 2.การค้นหาข้อมูล (Information Search) 3. การ
ประเมินผลทางเลือก (Alternative Evaluation) 4.การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) 5.  
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ  (ชนิดาภา วรณาภรณ์, 2555) 

4. สถานท่ีศึกษาท่ีผู้วิจัยใช้เก็บรวบรวมข้อมูล คือ สุรินทรา บูติค รีสอร์ท ท่ีต้ัง  49/1  ม.3 
ต.เชิงทะเล อ.ถลาง จ.ภูเก็ต ติดต่อ 076-270041 

5. ระยะเวลาในการศึกษา เริ่มต้ังแต่เดือนตุลาคม พ.ศ.2559 ถึง กุมภาพันธ์ 2560 
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1.4 ประโยชน์ที่ใช้ในการศึกษา 
 
ผลจากการศึกษามีประโยชน์ต่อฝ่ายท่ีเกี่ยวข้องดังต่อไปนี้ คือ                                                                             

1. ผู้บริหารสุรินทรา บูติค รีสอร์ทสามารถน าผลจากการศึกษาการจัดการโรงแรมสไตล์บูติคมา
พัฒนากระบวนการบริหารจัดการให้โรงแรมมีประสิทธิภาพมากขึ้น 

2. ผู้ท่ีสนใจจะประกอบกิจการโรงแรมบูติค หรือโรงแรมขนาดเล็กสามารถน าผลจากการศึกษาไป
ประยุกต์ใช้ในการบริหารจัดการโรงแรม เพื่อตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจ
ให้กับลูกค้าท่ีมาใช้บริการ  

3. นักวิจัย/นักวิชาการสามารถน าผลจากการศึกษาไปใช้ประกอบ อ้างอิง รวมถึงถ้างานวิจัยนี้มี
ช่องว่าง นักวิชาการหรือนักวิจัยท่านอื่นๆสามารถน าไปสร้างเป็นงานวิจัยอื่นๆต่อไปได้ 

 
1.5 นิยามศัพท์เฉพาะ 

 
1. โรงแรมบูติค หมายถึง โรงแรมขนาดเล็ก ท่ีมีจ านวนห้องพักไม่เกิน 50 ห้อง ซึ่งจะต้องมีลักษณะ

เด่นตามมาตรฐานท่ัวไปอยู่ 3 ด้านคือ ด้านสถาปัตยกรรมการตกแต่ง การให้บริการ และกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมายท่ีชัดเจน   

2. การจัดการโรงแรมบูติค หมายถึง การจัดการโรงแรมขนาดเล็ก ซึ่งกระบวนการจัดการมีการท า
เป็นขั้นตอน โดยมีปัจจัยด้านท าเลท่ีต้ัง ด้านการบริการ ด้านบุคลากร ด้านการตลาด และด้าน
เทคโนโลยี เป็นปัจจัยหลัก   

2.1 ปัจจัยด้านท าเลที่ต้ัง หมายถึง ท าเลท่ีต้ังของโรงแรม ซึ่งจะต้องไม่มีความพลุกพล่าน 
ต้ังอยู่ใกล้แหล่งท่องเท่ียว มีส่ิงอ านวยความสะดวกต่าง ๆอย่างครบครัน เช่น ร้านอาหาร ร้านขายยา 
ร้านเช่ารถ เป็นต้น 

2.2 ปัจจัยด้านการบริการ หมายถึง การบริการท่ีดีเลิศตรงกับความต้องการหรือเกินความ
ต้องการของผู้รับบริการ จนท าให้ผู้รับบริการเกิดความพอใจและเกิดความจงรักภักดีและกลับมาใช้
บริการซ้ า 

2.3 ปัจจัยด้านบุคลากร หมายถึง พนักงาน ซึ่งจะต้องมีอัธยาศัยและมารยาทดี การสร้าง
ความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าเป็นส่วนจ าเป็นอย่างมากส าหรับการบริการในโรงแรมบูติค 

2.4 ปัจจัยด้านเทคโนโลยี หมายถึง เทคโนโลยีท่ีทันสมัยจะช่วยอ านวยความสะดวกสบาย
ให้ผู้ใช้บริการและพนักงาน ไม่ว่าจะเป็นคอมพิวเตอร์ จอแอลซีดี ระบบอินเทอร์เน็ต 

ความเร็วสูงแบบไร้สาย ท่ีครอบคลุมมากขึ้นท าให้นักเดินทางจากทุกมุมโลกรู้จักและเข้าถึงการจอง
โรงแรมบูติคได้ 

2.5 ปัจจัยด้านการตลาด หมายถึง กิจกรรมหรือการส่งเสริมการตลาดท่ีให้เกิดการ
ตัดสินใจใช้บริการของผู้บริโภค 
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3.  การตัดสินใจ หมายถึง กระบวนการและพฤติกรรมในการตัดสินใจมาใช้บริการท่ีสุรินทรา           
บูติค รีสอร์ทของผู้บริโภค หมายถึง ลูกค้าชาวต่างชาติท่ีมาใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท 
4.   ผู้บริโภค หมายถึง ลูกค้าชาวต่างชาติท่ีมาใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท



 

บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

 
 บทนี้เป็นการน าเสนอ แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับตัวแปรของการศึกษาซึ่ง
ผู้วิจัยได้ท าการสืบค้น จากเอกสารทางวิชาการและงานวิจัยจากแหล่งต่างๆ โดยแบ่งเนื้อหาของบทนี้
เป็น 6 ส่วน 

2.1 แนวคิดเกี่ยวกับโรงแรมบูติคโฮเทล 
2.2 แนวคิดเกี่ยวกับการจัดการโรงแรมบูติค     
2.3 แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจใช้บริการ 
2.4 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
2.5 สมมติฐานการวิจัย 
2.6 กรอบแนวคิดการวิจัย 

รายละเอียดในแต่ละส่วนท่ีกล่าวมาข้างต้น มีสาระส าคัญดังนี้ 
 

2.1 แนวคิดเก่ียวกับโรงแรมบูติคโฮเทล 
 
          2.1.1 ประวัติความเป็นมา 

 
โรงแรมบูติค (Boutique hotels) เกิดขึ้นครั้ง แรกในกรุงลอนดอน ประเทศอังกฤษ ช่วงต้นปี 

ค.ศ.1980 โดยโรงแรมบูติคแห่งแรกเปิดท าการในปี ค.ศ.1981 ภายใต้ช่ือ Blakes Hotel ต้ังอยูใน
เมือง South Kensington กรุงลอนดอน ประเทศอังกฤษ ได้ถูกออกแบบโดยนักออกแบบหญิงท่ีมี
ช่ือเสียงชาวนิวซีแลนด์ Anouska Hempel ซึ่งมีความโดดเด่นและมีช่ือเสียงในด้านการตกแต่ง การ
ให้บริการและความเป็น ส่วนตัวของแขกผู้มาพัก (สุจินต์ สุขะพงษ์ , 2550 ) โรงแรมบูติคได้ขยายตัว
ไปยังฝ่ังอเมริกาอย่างรวดเร็ว ในช่วงปี ค.ศ. 1983 เกิดโรงแรมบูติคแห่งแรกในอเมริกาข้ึน ภายใต้ช่ือ 
Bedford hotel ท่ีเมือง Union Square รัฐ San Francisco โดยนักธุรกิจด้านโรงแรม Bill 
Kimpton ซึ่งโรงแรมแห่งนี้ถือเป็นโรงแรมแรกท่ีเป็นต้นแบบให้เกิดโรงแรมในอีก 30 แห่งในทวีปยุโรป
ในปัจจุบัน ภายใต้การด าเนินงานในกลุ่มธุรกิจโรงแรมในเคลือ Kimpton Group ในปัจจุบัน 

ในปี ค.ศ. 1984 ได้มีการสร้างโรงแรมบูติค Morgans Hotel ในเมือง Murray hill โดยสอง
นักธุรกิจ เอียน เชจเจ้อร์ (Ian Schrager) และ สตีฟ บูลเบล (Steve Bubell) ท่ีมีความคิดท่ีจะ
ปรับปรุงโรงแรมเล็กๆ ในมหานครนิวยอร์คให้มีลักษณะท่ีเรียบง่ายและมีความทันสมัย ซึ่งได้รับการ
ออกแบบโดยนักออกแบบตกแต่งหญิงท่ีมีช่ือเสียงชาวฝรั่งเศส แอนเดียร์ พูทนัม (Andree Putnam) 
ออกแบบตกแต่งในแนวมินิมัลลิส Minimalist ซึ่งถือเป็นต้นแบบการตกแต่งโรงแรมบูติคและยังเป็น
ต้นก าเนิดใช้ค าว่า “บูติค” ในการเรียกโรงแรมท่ีมีลักษณะในการตกแต่งในแนวดังกล่าวในเวลาต่อมา
นอกจากนี้ยังเกิดโรงแรมบูติคในประเทศอื่นในทวีปยุโรปตามมาอีกหลายแห่งในยุคแรกๆ เช่น โรงแรม 
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Wasserturnในเมือง โคโลญ ประเทศเยอรมัน และโรงแรม Pershing Hall ณ กรุงปารีส ฝรั่งเศส 
เป็นต้น 

จากบทความของ สุภัทธา สุขชู (2547) ได้กล่าวไว้ว่า โรงแรมบูติคเกิดครั้งแรกในกรุง 
ลอนดอน ประเทศอังกฤษราว 20 กว่าปีมาแล้ว ซึ่งในช่วงเวลานั้นเป็นเวลาท่ีโรงแรมเชน Chain 
hotel ซึ่งเน้นความหรูหราและมีขนาดใหญ่ เป็นแบบ Conventional หรือ Business Hotel รุกเข้าสู่
ลอนดอนและยุโรปอย่างหนัก และเพิ่มจ านวนอย่างรวดเร็ว เรียกได้ว่าตลาดโรงแรมของยุโรปและของ
โลกตอนนั้น เป็นการแย่งชิงพื้นท่ีกนัเองระหว่างโรงแรมเชนซึ่งส่วนมากมาจากอเมริกา โดยแข่งกันท่ี
จ านวนห้อง ความหรูหรา และบริการด้วยมาตรฐาน ความสะดวกสบายครบวงจร ขณะท่ีไลฟ์สไตล์
ของนักเดินทางยุคใหม่เริ่มเปล่ียนแปลงไปและหลากหลายมากขึ้น ความคาดหวังจากการเดินทางไม่ใช่
แค่ความสะดวกสบายและการได้สัมผัสกับแหล่งท่องเท่ียว แต่เป็นประสบการณ์การเดินทางท่ีแตกต่าง 
ดังนั้นโรงแรมของคนกลุ่มนี้จึงไม่ใช่เพียงสถานท่ีหลับนอน แต่จะเป็นส่วนหนึ่งในประสบการณ์เดินทาง 
ส าหรับโรงแรมเชนท่ีเน้นความมีมาตรฐานเดียวกันทุกแห่งท่ัวทุกมุมโลก จึงไม่ใช่ค าตอบของนัก
เดินทางกลุ่มนี้ซึ่งนับวันจะยิง่เพิ่มมากขึ้นตามจ านวน ผู้บริโภคท่ีนิยมความเป็นปัจเจก โรงแรมขนาด
เล็กท่ีใช้เงินทุนไม่มาก แต่ชดเชยด้วยการลงทุนทางด้านความคิดสร้างสรรค์ในการดีไซน์ และการใส่ใจ
ในเรื่องบริการทดแทน จึงเป็นทางออกที่ลงตัวส าหรับเจ้าของเงินทุนรายเล็ก ในการแข่งขันกับโรงแรม
เชนท่ีมีอ านาจทุนและการตลาดมากกว่า และตอบสนองต่อไลฟ์สไตล์ของนักท่องเท่ียวยุคใหม่ได้ดีกว่า 
จึงกลายเป็นโรงแรมทางเลือกส าหรับนักเดินทางยุคใหม่ท่ีแสวงหาประสบการณ์ท่ีแตกต่าง โดยอเมริกา
เป็นชาติแรกที่เรียกโรงแรมลักษณะดังกล่าวด้วยค าคุณศัพท์ว่าบูติค และในช่วง 5-7 ปีท่ีผ่านมา 
โรงแรมบูติคเพิ่มจ านวนอย่างรวดเร็ว กระจายตัวท่ัวทุกมุมโลกและได้รับความนิยมท่ัวโลก ท้ังนี้เพราะ
ทัศนคติการแสดงตัวตนผ่านโรงแรมท่ีเข้าพักและไลฟ์สไตล์ท่ีหลากหลายของนักเดินทาง จึงเกิด
โรงแรมบูติคท่ีมีความหลากหลายโดยเฉพาะการดีไซน์ เพื่อตอบสนองกับไลฟ์สไตล์และตัวตนท่ี
แตกต่างของนักเดินทางแต่ละกลุ่ม ซึ่งส่วนใหญ่นิยมจับกลุ่มนักเดินทาง ระดับบนเพื่อขยับราคาเป็น 
Premium-Priced Hotel 

อานุภาพของระบบอินเทอร์เน็ตท่ีก้าวหน้าและครอบคลุมมากขึ้น ท าให้นักเดินทางจากทุกมุม
โลกรู้จักและเข้าถึงการจองของโรงแรมบูติคเหล่านี้ได้มากขึ้นตามไปด้วย ประกอบกับมีบริษัทท่ี
ให้บริการด้านเทคโนโลยีการจองและการตลาดเพื่อกลุ่มโรงแรมบูติคท่ีมีมากขึ้น ซึ่งล้วนเป็นปัจจัยบวก
ต่อกระแสนิยมโรงแรมบูติค ส าหรับประเทศไทย บอกต่อกันมาว่าโรงแรมบูติคมีมาแล้วร่วม 10 ปี แต่ 
โรงแรมท่ีอ้างตัวเองเป็นบูติคหลายแห่ง มักมุ่งเน้นแค่การดีไซน์และไม่ใส่ใจกับคอนเซ็ปต์ เน้นเรื่อง
บริการในสไตล์โรงแรมบูติค เจ้าของโรงแรมบางแห่งยังเข้าใจผิดว่า ดีไซน์ของโรงแรมบูติคคือ สไตล์
บาหลี หรือสไตล์ Minimalist เท่านั้น และบางแห่งก็ลอกเลียนแบบดีไซน์มาจากโรงแรมอื่น จึงขาด
บุคลิกความเป็นตัวเอง ซึ่งเป็นคอนเซ็ปต์ส าคัญของโรงแรมบูติค ลักษณะท่ีเรียกได้ว่าเป็นเป็นโรงแรมบู
ติคนั้นอาจแบ่งได้จากช่วงเวลา ซึ่งในยุคแรกที่โรงแรมบูติคเป็นทางออกของผู้ประกอบการท่ีมีเงินทุน
จ ากัด โรงแรมจึงมีขนาดเล็กและมีส่ิงอ านวย ความสะดวกไม่มาก และมักมีเจ้าของเป็นผู้บริหารกิจการ
เอง แต่ระยะหลังซึ่งเป็นยุคเฟื่องฟูของโรงแรมประเภทบูติค ขนาดและจ านวนห้องไม่ใช่ประเด็นอีก
ต่อไป และหลายแห่งเริ่มมีส่ิงอ านวยความสะดวกส าหรับนักธุรกิจมากขึ้น เพื่อตอบรับไลฟ์สไตล์การ
เดินทางของนักธุรกิจ  
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ประเทศไทยรู้จัก ค าว่าบูติคจากร้านเส้ือผ้าหรือสไตล์ในช่วง 10 – 20 ปีท่ีผ่านมาซึ่งเส้ือผ้าท่ีมี
ยี่ห้อแพงหรู มีรูปแบบทันสมัย ไม่ซ้ าแบบใคร มักจะถูกขนานนามว่าเป็นเส้ือผ้าแนวบูติค (ผู้จัดการ
ออนไลน์ , 2547) ในปัจจุบันค าว่าบูติคเริ่มขยายไปสู่สินค้าและบริการอื่นๆ แทนท่ีจะจ ากัดวงอยู่แค่
เส้ือผ้าเหมือนในอดีต หากยังถูกน ามาใช้ในภาคธุรกิจและบริการอย่างหลากหลาย เช่น บูติคโบว์ล่ิง ใน
กลุ่มธุรกิจโรงภาพยนตร์ในเครือเมเจอร์ ซีนีเพล็กซ์ศูนย์การค้าบูติกมอลล์ หรือเคทีซีได้น าค าว่าบูติคมา
ใช้การปรับรูปแบบใหม่ให้กับธนาคารภายใต้ช่ือบูติกบรานซ์  บูติคยังได้ขยายตัวมาสู่การน ามาใช้กับ
อุตสาหกรรมท่ีพักแรม ภายใต้ช่ือของบูติคโฮเทลและรีสอร์ท โรงแรมประเภทบูติคโฮเทลจึงอาจมี
ความหมายเป็นนัยถึงโรงแรมขนาดเล็กท่ีมีความทันสมัยหรือร่วมสมัย 
 

2.1.2 ความหมายของบูติคโฮเทล  
 
สุจินต์ สุขะพงษ์ (2550) ได้กล่าวถึงความหมายของ บูติค (Boutique) ว่าเป็นค านาม มีราก

ศัพท์มาจากฝรั่งเศส มีความหมายตามภาษาอังกฤษ หมายความว่า ร้านค้าเล็ก ๆ ท่ีขายสินค้าพวก
เส้ือผ้าราคาแพงหรือของขวัญต่างๆ หรือแผนกในห้างสรรพสินค้าท่ีขายเส้ือผ้าเครื่องแต่งตัวที่ทันสมัย 
ในมุมมองทางการตลาด ค าว่าบูติคไม่ได้มีบทบาทเพียงแค่ค าท่ีบ่งบอกถึงบุคลิกของตราสินค้าเท่านั้น 
แต่ยังเป็นการจ าแนกกลุ่มบริโภคด้วยว่า สินค้าและบริการเหล่านี้มีไว้เพื่อคนกลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง
โดยเฉพาะกลุ่มลูกค้าระดับกลางไปจนถึงระดับสูง บูติคเป็นค าท่ีดึงมาจากวิธีการท่ีเจาะไลฟ์สไตล์หรือ
แบบการใช้ชีวิตว่า เป็นแนวที่ซื้อไม่ได้ด้วยเหตุผลแต่เป็นการซื้อด้วยอารมณ์ ความรู้สึกสบายตัวเป็น
แนวเดียวกันกับ “Exclusive” เป็นต้น 

ความหมายของ Boutique (n) ตามพจนานุกรมออกซ์ฟอร์ด คือ ร้านขนาดเล็กมัก ขาย
เส้ือผ้า และเครื่องประดับท่ีทันสมัย แต่อย่างไรก็ตามปัจจุบันยังไม่มีการให้นิยามแก่บูติคโฮทล 
(Boutique Hotel) ได้อย่างชัดเจน ไม่ว่าจะเป็นลักษณะของการตกแต่ง และจ านวนห้องพัก แต่โดย
ส่วนใหญ่จะมีการให้ความหมายตามลักษณะของโรงแรมบูติคโฮเทลท่ีประสบความส าเร็จของโรงแรม
แต่ละแห่ง ลักษณะเด่นของบูติคโฮเทลท่ีได้รับการยอมรับจากผู้ประกอบการว่าท าให้ต่างจากโรงแรม
ระดับมาตรฐานท่ัวไปอยู่ 3 ด้านคือ ด้านสถาปัตยกรรมการตกแต่ง การให้บริการ และกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายท่ีชัดเจน (Lucienne Anhar, 2001) 

1. ด้านสถาปัตยกรรม (Architecture and design Style) เน้นการตกแต่งท่ีมีเอกลักษณ์ท่ี
สอดคล้องกับความเป็นตัวตนของลูกค้าซึ่งบางแห่งมีการตกแต่งแบบโบราณ บางแห่งก็ตกแต่งแบบ
ทันสมัย ซึ่งบางครั้งก็เรียกว่า Hip Hotel โดย ลักษณะของบูติคโฮเทลส่วนใหญ่จะมีการตกแต่งโดย
ผสมผสานเรื่องราวทาง ประวัติศาสตร์และความทันสมัยให้แก่ลูกค้า เพราะสามารถตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าได้มากกว่าการเน้นในรูปแบบใดรูปแบบหนึ่ง  

2. ด้านการบริการ (Service) เน้นการสร้างความสัมพันธ์ระหว่างพนักงานกับลูกค้า โดย
โรงแรมบางแห่งพนักงานทุกคนสามารถจ าช่ือลูกค้าท่ีเข้าพักได้ เพื่อท าให้ลูกค้าท่ีมาพักเกิดความรู้สึก
อบอุ่นเสมือนเป็นคนพิเศษ ในขณะท่ีโรงแรมท่ัวไปหรือโรงแรมท่ีมีเครือข่ายขนาดใหญ่ไม่สามารถท าได้
เพราะมีจ านวนห้องพักจ านวนมาก การบริการอยา่งใกล้ชิดจึงเป็นไปได้ยาก 
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3. ด้านกลุ่มค้าเป้าหมาย (Target Market) เน้นกลุ่มลูกค้าเฉพาะกลุ่ม (Niche Market) ท่ี
ต้องการหาความแตกต่างจากโรงแรมมาตรฐานท่ัวไปซึ่งเป็นลูกค้าท่ีมีรายได้เฉล่ียสูง จึงอาจกล่าวได้
ว่าบูติคโฮเทลเป็นโรงแรมขนาดเล็ก มีจ านวนห้องไม่เกิน 150 ห้อง มีลักษณะเด่นในด้าน
สถาปัตยกรรมการตกแต่ง การบริการ และการเน้นตลาดเป้าหมายท่ีต้องการค้นหาความแตกตางจาก
โรงแรมระดับมาตรฐานท่ัวไป ท่ีเน้นการตลาดมวลรวม (Mass Market) ความหรูหราและส่ิงอ านวย
ความสะดวกท่ีครบครัน  

 
ภาวิณี เต็มดี (2553) กล่าวถึงความหมายของโรงแรมบูติคว่า บูติคโฮเทลคือโรงแรมขนาด

กะทัดรัด มักมีจ านวนไม่เกิน 100 ห้อง แต่ละห้องอาจมีขนาดไม่ใหญ่ เรียกว่าใช้พื้นท่ีแบบ “The 
best out of small spaces” เดิมทีโรงแรมประเภทนี้ไม่ตอบสนองความต้องการและรูปแบบการ
ด าเนินชีวิตของนักเดินทางแบบธุรกิจ (Business Traveler) โรงแรมหลายแห่งไม่มีห้องประชุมและส่ิง
อ านวยความสะดวกในการท าธุรกิจ แต่เมื่อแนวโน้มของนักธุรกิจท่ีนิยมเข้าพักในโรงแรมบูติคมากขึ้น 
โรงแรมเหล่านี้จึงให้ความส าคัญกับการบริการและส่ิงอ านวยความสะดวกมากขึ้น ท้ังยังกล่าวอีกว่า
โรงแรมบูติคมักมีการออกแบบและตกแต่งท่ีแตกต่างและโดดเด่น หรืออาจมีแก่นสารของการสร้าง
โรงแรมท่ีน่าสนใจ ขณะท่ีบางแห่งอาจดัดแปลงมาจากอาคารท่ีมีประวัติศาสตร์ยาวนาน ขณะท่ีบริการ
เฉพาะบุคคล/ กลุ่ม ก็ถือเป็นอีกหนึ่งจุดขายของโรงแรมลักษณะนี้ เพราะขนาดโรงแรมท่ีเล็กพนักงาน
จึงสามารถใส่ใจกับรายละเอียดของลูกค้าแต่ละคน และมีความใกล้ชิดกับลูกค้าทุกคนได้มากกว่า
โรงแรมขนาดใหญ่ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ศุภลักษณ์ สุริยะ (2556) ได้ให้ความหมายของ
โรงแรมบูติคไว้ว่า โรงแรมท่ีมีเอกลักษณ์สะท้อนความเป็นตัวตนที่โดดเด่น มีรูปแบบของการให้บริการ
ท่ีสามารถตอบสนองความต้องการเฉพาะกลุ่มท่ีก าลังเป็นท่ีนิยมในปัจจุบัน จากกลุ่มนักท่องเท่ียวที่
ต้องการแสวงหาประสบการณ์ในการท่องเท่ียวที่แปลกใหม่ แตกต่างไปจากการด าเนินชีวิตปกติ มักจะ
เป็นโรงแรมท่ีมีขนาดเล็ก แต่มีบริการด้านอื่นๆ อย่างครบครัน 

 
ผู้วิจัยสรุปได้ว่า ความหมายของโรงแรมบูติค คือโรงแรมขนาดกะทัดรัด มีการตกแต่งลักษณะ

เฉพาะตัวที่แตกต่าง มุ่งเน้นท่ีจะเสนอการบริการท่ีมีความใกล้ชิดกับลูกค้า ซึ่งเป็นส่ิงท่ีลูกค้าไม่สามารถ
หาได้จากโรงแรมขนาดใหญ่ และเดิมทีโรงแรมบูติคไม่ตอบสนองกลุ่มนักธุรกิจ เนื่องจากโรงแรมมี
ขนาดไม่ใหญ่ หลายแห่งจึงไม่มีห้องประชุมและส่ิงอ านวยความสะดวกในการท าธุรกิจ แต่ในปัจจุบัน
โรงแรมเหล่านี้ให้ความส าคัญกับการบริการและความสะดวกในจุดนี้มากขึ้น พร้อมท้ังการบริการ
เฉพาะบุคคล/ กลุ่ม ก็ถือเป็นอีกหนึ่งจุดขายของโรงแรมลักษณะนี้ด้วย 

 
      2.1.3 ประเภทของโรงแรมบูติค 

 
ศูนย์วิจัยกสิกรไทย(2555) กล่าวถึงประเภทของโรงแรมบูติคในประเทศไทยและสามารถ

จ าแนกออกเป็นประเภทต่างๆได้ 2 ด้าน คือด้านรูปแบบของท่ีพักและด้านรูปแบบของการบริหาร
กิจการ ดังนี้ 
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1) ด้านรูปแบบของท่ีพัก สามารถจ าแนกประเภทของโรงแรมบูติค ออกเป็น 4 กลุ่ม ดังนี้ 
1.1 ท่ีพักท่ีดัดแปลงมาจากอาคารเก่าแก่ท่ีมีประวัติศาสตร์ยาวนาน โดยมีแนวโน้มท่ีเด่นชัดใน

ย่านเก่าแก่ อาทิเกาะรัตนโกสินทร์และพื้นท่ีรอบๆ เช่นย่านถนนพระสุเมรุอยู่ไมไ่กลจากสถานท่ีส าคัญ 
ได้แก่ วัดภูเขาทอง อนุสาวรีย์ประชาธิปไตย บางล าพู พิพิธภัณฑ์ วัดพระแก้ว และพระบรมมหาราชวัง
เป็นต้น                                                                                               

1.2 ท่ีพักท่ีมีการออกแบบให้มีสไตล์ท่ีทันสมัย และสะท้อนความเป็นตัวตนของโรงแรมและผู้
เข้าพัก นิยมเรียกกันว่า ฮิพโฮเต็ล (Hip Hotel) 

1.3 ท่ีพักท่ีออกแบบทุกองค์ประกอบอย่างละเอียด โดยเน้นประโยชน์การใช้สอยของพื้นท่ี
หรือข้าวของเครื่องใช้ และของตกแต่งค่อนข้างมาก เรียกได้ว่าบูติคโฮเทลระดับหรูหราหรือบูติคโฮเทล
ระดับ 5 ดาว ท่ีมุ่งจับตลาดระดับบน ส่วนใหญ่จะเป็นบูติคโฮเทลท่ีบริหารโดยโรงแรมระบบเครือข่าย
ซึ่งจะเน้นการออกแบบเป็นส าคัญ ส่วนด้านบริการยังเหมือนโรงแรมขนาดใหญ่ท่ีให้บริการแบบ
มาตรฐาน บูติคโฮเทลกลุ่มนี้มักมีราคาแพง หรือเรียกกันว่าดีไซเนอรโ์ฮเต็ล (Designer Hotel) 

1.4 ท่ีพักท่ีให้ความส าคัญกับรายละเอียดรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้มาพัก เรียกกันว่าไลฟ์
สไตล์ โฮเต็ล (Lifestyle Hotel) เช่น เน้นกลุ่มท่ีมีรูปแบบการด าเนินชีวิตใส่ใจในสุขภาพ โดยมี
บริการสปารวมทั้งร้านอาหารออร์แกนิก (Organic Food) เพื่อสุขภาพ กลุ่มท่ีช่ืนชอบในงานศิลปะ
และของเก่า กลุ่มท่ีต้องการความเงียบสงบ ความเป็นส่วนตัวในบรรยากาศความเป็นธรรมชาติท่ีร่มรื่น
ผ่อนคลาย กลุ่มท่ีต้องการประสบการณ์อะไรท่ีแปลกใหม่ไม่เคยพบเห็นมาก่อน กลุ่มท่ีเน้นการ
ประหยัดพลังงานและลดโลกร้อนภายใต้แนวคิดสีเขียว (Idea Green) และกลุ่มท่ีต้องการบริการท่ี
สัมผัสกับส่ิงแวดล้อมและชุมชนในท้องถิ่นนั้น ๆ เป็นต้น 
 
2)  ด้านรูปแบบของการบริหารกิจการ สามารถจ าแนกประเภทของโรงแรมบูติค ออกเป็น 2 กลุ่ม 
ดังนี ้

2.1) บูติคโฮเทลท่ีเจ้าของกิจการบริหารงานเอง ส่วนใหญ่เป็นโรงแรมของผู้ประกอบการ
ขนาดกลางและขนาดย่อม โดยใช้เงินลงทุนไม่มากนักและมีประสบการณ์ในการบริหารโรงแรมมาบ้าง
แม้ไม่มากนัก หรือไม่มีประสบการณ์เลย อาทิ สถาปนิกซึ่งมีความได้เปรียบในด้านการใช้ความคิด
สร้างสรรค์ในการออกแบบและตกแต่ง ท าให้สามารถพัฒนาท่ีพักให้มีความพิเศษและมีเสน่ห์เฉพาะตัว 
รวมทั้งยังสอดคล้องกับรูปแบบการด าเนินชีวิตแบบแนวคิดสีเขียว ท าให้สามารถประหยัดการใช้ไฟฟ้า
ในด้านการให้แสงสว่าง และลดการใช้เครื่องปรับอากาศ เพราะอาคารมีความโล่งและโปร่ง ท าให้แสง
สว่างส่องเข้ามาในห้องพักได้เพียงพอในช่วงกลางวนั รวมทั้งยังมีการออกแบบโดยใช้วัสดุหรือต้นไม้
ช่วยในการกรองแสงอาทิตย์ท่ีส่องเข้ามาในห้องพักตรง ๆ และมีช่องเปิดให้มีลมพัด ผ่านท าให้อากาศ
ในห้องพักเย็นสบาย โรงแรมประเภทนี้มักมีขนาดไม่ใหญ่นัก มีจ านวนห้องไม่มาก อาจมีจ านวน
ห้องพักเพียง 2 – 3 ห้องไปจนถึงประมาณ 100 ห้อง 

2.2)  บูติคโฮเทลท่ีบริหารกิจการโดยผู้บริหารโรงแรมมืออาชีพรวมทั้งบริหารโดยโรงแรม
ระบบเครือข่ายท่ีเริ่มขยายเครือข่ายการบริหารโรงแรมเข้ามาในกลุ่มบูติคโฮเทล ซึ่งก าลังได้รับความ
นิยมในหมู่นักท่องเท่ียวยุคใหม่ รวมทั้งกลุ่มท่ีรับบริหารบูติคโฮเทลโดยเฉพาะ ส าหรับบูติคโฮเทลประ
เภทนี้มักมีห้องจ านวนมากแต่ไม่เกิน 200 ห้อง อย่างไรก็ตามบูติคโฮเทลท่ีบริหารโดยโรงแรมระบบ
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เครือข่ายมืออาชีพ มักเน้นในด้านการออกแบบให้เป็นบูติคโฮเทลระดับ 5 ดาว ส่วนในด้านบริการไม่
แตกต่างจากโรงแรมขนาดใหญ่ท่ัวไป ส่วนกลุ่มท่ีรับบริหารบูติคโฮเทลโดยเฉพาะนั้น เน้นการสร้าง
เอกลักษณ์และรูปแบบเฉพาะตัวให้ท่ีพัก ท้ังในด้านรูปแบบการตกแต่ง และบริการ รวมท้ังดัดแปลง
รูปแบบการบริหารและด้านการตลาดจากโรงแรมระบบเครือข่ายต่างประเทศมาเสริมความแข็งแกร่ง
ให้กับบูติคโฮเทล ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ สุภัทธา สุขชู (2547) อ้างใน ภัทรภร ชัยพุทธนพันธ์ 
(2554) กล่าวถึงกลุ่มย่อยของโรงแรมบูติค ได้แก่ 

2.2.1 ดีไซเนอร์โฮเทล (Designer Hotel) เป็นหนึ่งกลุ่มย่อยในโรงแรมบูติค หมายถึงโรงแรม
ท่ีเน้นการออกแบบในทุกรายละเอียดขององค์ประกอบและเน้นประโยชน์ใช้สอยของพื้นท่ี หรือของ
ตกแต่งค่อนข้างมากจนมองข้ามเรื่องบริการเฉพาะบุคคล (Customized Service) บ้างก็เรียก
โรงแรมบูติคท่ีสร้างหรือบริหารโดยกลุ่มโรงแรมระบบเครือข่ายเป็นดีไซเนอร์โฮเต็ล เพราะโรงแรมบูติค
ของกลุ่มโรงแรมระบบเครือข่าย ส่วนใหญ่เกิดจากความพยายามปรับเปล่ียนด้านการออกแบบเป็น
ส าคัญ ขณะท่ีบริการยังเป็นแบบมาตรฐานครบวงจรเหมือนเดิม ขณะท่ีบางแห่งก็กล่าวว่าเป็นการน า
ข้อดีของโรงแรมระบบเครือข่ายและโรงแรมบูติคมารวมกัน ซึ่งก็ท าให้โรงแรมกลุ่มนี้มีราคาแพง  

2.2.2 ไลฟ์สไตล์โฮเทล (Lifestyle Hotel) เป็นกลุ่มย่อยอีกหนึ่งกลุ่มของโรงแรมบูติค และ
เป็นกลุ่มท่ีค่อนข้างให้ความส าคัญกับรายละเอียด รูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้มาพักค่อนข้างมาก 
เช่น The Metropolitan กรุงเทพฯ ท่ีเน้นจับกลุ่มผู้ท่ีมีรูปแบบการด าเนินชีวิตใส่ใจสุขภาพ จึงมีเส่ือ
ส าหรับนั่งท าโยคะรับแสงแดดยามเช้าทุกห้อง มีโคโมแชมบาลา สปา (Como Shambhala Spa) 
และร้านอาหารออร์แกนิกเพื่อสุขภาพไว้บริการ นอกจากนี้ มิ่งสรรพ์ ขาวสะอาดและคณะ (2548) อ้าง
ใน จารุณี สุนทรนาค (2550) กล่าวถึงการจ าแนกประเภทของบูติคโฮเทล สามารถแบ่งออกได้ 2 
รูปแบบ ตามลักษณะท่ีต้ังคือ 

ซิต้ีโฮเทล (City Hotel) เน้นให้ความส าคัญกับท่ีต้ังท่ีอยู่ในเมืองท่ีเป็นย่านเศรษฐกิจ ความ
สะดวกสบาย ความนิยม และความหรูหราของละแวกนั้น มักตั้งอยู่ในเมืองท่ีน่าอยู่และเมืองเศรษฐกิจ 
การตกแต่งจะไม่เหมือนรีสอร์ท แต่มีความสอดคล้องกับประวัติศาสตร์และศิลปะที่ทันสมัย มีการ
เสริมสร้างบรรยากาศและอารมณ์ท่ีสอดคล้องระหว่างลูกค้ากับตัวตึก มีเทคโนโลยีท่ีทันสมัย มีความ
สะดวกสบาย มีคอมพิวเตอร์ แต่การต้อนรับจะขึ้นอยู่กับเจ้าของและลักษณะของซิต้ีโฮเต็ลนั้นๆ 

รีสอร์ทโฮเทล (Resort Hotel) บูติคโฮเต็ลในรีสอร์ทจะต้องมีความแปลก เล็ก และให้ความ
สนิทสนมใกล้ชิด เสนอความรู้สึกท่ีไม่ใช่ความหรูหรา ถึงแม้ว่าท าเลท่ีต้ังจะมีความส าคัญเช่นเดียวกัน
กับบูติคในเมือง แต่ว่าต้องอยู่ไกลออกไป อาจจะเป็นเกาะหรือหุบเขาท่ีล าบากต่อการเดินทาง มีความ
ทันสมัย ยังคงมีกล่ินไอธรรมชาติของท่ีต้ังและต้องมีบริการท่ีพิเศษกว่าบูติคโฮเทลในเมือง อันท่ีจริง
แล้วการประชาสัมพันธ์บูติคโฮเทลจะไม่มีการประชาสัมพันธ์ในเรื่องของเครื่องใช้ไฟฟ้า หรือการ
ติดต่อส่ือสาร เพื่อสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน แต่จะเสนอในรูปแบบของสปา หรือสระว่ายน้ า
ส่วนตัว เป็นต้น 

 
จากการจ าแนกประเภทของโรงแรมบูติค ผู้วิจัยสรุปได้ว่า การแบ่งประเภทของโรงแรมบูติค

สามารถจ าแนกออกได้เป็นตามลักษณะท่ีต้ัง ตามลักษณะรูปแบบของการบริหารจัดการ และตาม
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ลักษณะรูปแบบของท่ีพัก ซึ่งโรงแรมแต่ละประเภทจะมีการดึงดูดกลุ่มเป้าหมายท่ีแตกต่างกัน 
(ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2555) 
 
 
2.2 แนวคิดการจัดการโรงแรมบูติค 

 
เป็นการดัดแปลงแนวคิดมาจากการจัดการโรงแรมท่ัวไป เนื่องจากการศึกษางานวิจัยในอดีต 

พบว่ามีการวิจัยเกี่ยวกับโรงแรมกลุ่มบูติคมากมาย แต่ก็ยังไม่มีงานวิจัยใดท่ีศึกษาด้านการจัดการ
โรงแรมบูติค ดังนั้นการจัดการโรงแรมบูติคท่ีมีประสิทธิภาพ จะต้องมีปัจจัยประกอบดังต่อไปนี้  

 
2.2.1 ปัจจัยด้านท าเลท่ีต้ัง (Location) 
2.2.2 ปัจจัยด้านการบริการ (Service)  
2.2.3 ปัจจัยด้านบุคลากร (Human Resource) 
2.2.4 ปัจจัยด้านการตลาด (Marketing)  
2.2.5 ปัจจัยด้านเทคโนโลยี (Technology) 

 
โดยผู้วิจัยได้ท าการศึกษา ค้นคว้าข้อมูลเพิ่มเติมเพื่อสนับสนุนแนวคิดดังกล่าวให้สอดคล้องกับ

ธุรกิจโรงแรม ดังนี้   
 
2.2.1   ปัจจัยด้านท าเลท่ีต้ัง (Location) 

 

ชยกร ปุตระเศรณี (2550) ได้กล่าวถึงการเลือกสถานท่ีต้ังเป็นการตัดสินใจส าคัญหนึ่งใน
ระบบการจัดการด าเนินงาน ซึ่งการพิจารณาเลือกสถานท่ีต้ังนั้นจ าเป็นท่ีจะต้องดูระบบเช่ือมโยง
ท้ังหมดของขอบข่ายธุรกิจและท าการศึกษาประวัติศาสตร์หรือบทเรียนของผู้ท่ีเคยท ามาก่อน โดย
ผู้บริหารหรือเจ้าของกิจการจะต้องเอาใจใส่อย่างระมัดระวงัด้วยเหตุผล 3 ประการคือ ความได้เปรียบ
ในเชิงการแข่งขัน ความสามารถก าหนดต้นทุนได้อย่างเหมาะสม และการลดการสูญเสียโอกาสในการ
ด าเนินธุรกิจ 

ปัจจัยส าคัญท่ีน ามาพิจารณาในการเลือกสถานท่ีต้ัง ได้แก่ ปัจจัยทางการตลาด ปัจจัย
ทางด้านต้นทุน เช่น ค่าขนส่ง ค่าแรงงาน ค่าท่ีดินและส่ิงปลูกสร้าง ค่าภาษี นอกจากนี้ยังมีปัจจัยอื่นๆ 
เช่น ระเบียบข้อบังคับและกฎหมาย ส่ิงแวดล้อม ทัศนคติของชุมชน ความพร้อมของพนักงาน ฯลฯ 
เจ้าของกิจการจึงต้องน าปัจจัยต่างๆ มาพิจารณาอย่างละเอียดในการเลือกสถานท่ีต้ังโรงแรม มิใช่
สร้างโรงแรมเนื่องจากมีท่ีดินเป็นของตนเอง ซึง่จะเห็นได้ชัดเจนว่ามีโรงแรมจ านวนมากท่ีไปสร้างในท่ี
ห่างไกลจากแหล่งชุมชน แหล่งท่องเท่ียว ห่างจากแหล่งท่ีขายวัตถุดิบหรืออาหาร ทางเข้าออกจาก
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ถนนใหญ่เข้าไปโรงแรมไม่สะดวก ท าให้ประสบปัญหาหลายประการ ท าให้ลูกค้าไม่อยากมาใช้บริการ 
เนื่องจากห่างไกล และต้องใช้ระยะเวลาในการเดินทางมาก กว่าจะถึงสถานท่ีพักแรม 

ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาบทความของ ไอโฮเต็ล มาเก็ตเทอร์ (iHotel Marketer, 2556) กล่าว
ว่า เมื่อช่วงต้นเดือนมกราคม 2013 ท่ีผ่านมา รองศาสตราจารย์ Dr.Jonathan Barsky ซึ่งเป็น
ศาสตราจารย์ทางด้านการตลาดอยู่ท่ี University of San Francisco’s School of Business and 
Management ผู้ร่วมก่อตั้งและหัวหน้าเจ้าหน้าท่ีวิจัยของ Market Metrix ซึ่งเป็นองค์กรทางด้านการ
วิจัยตลาดท่ีมีช่ือเสียง ได้น าผลการศึกษาพฤติกรรมการเลือกโรงแรมจากกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นนักเดินทาง
ชาวอเมริกา ยุโรป และเอเชีย ซึ่งถือได้ว่าเป็นกลุ่มตัวอย่างท่ีมีปัจจัยพื้นฐานและปัจจัยแวดล้อมท่ีมี
ความแตกต่าง หลากหลาย มากกว่า 4 หมื่นตัวอย่าง ท่ีได้มีการจัดเก็บรวบรวมไว้ตลอดปี 2012 ท่ีจัด
ได้ว่าเป็นผลการศึกษาท้ังหมดท่ัวโลก (Global Results) มาเผยแพร่ไว้ใน Market Metrix 
Hosipitality Index (MMHI) ให้เห็นดังภาพท่ี 2.1  

 
ภาพท่ี 2.1: ปัจจัยในการตัดสินใจเลือกโรงแรม 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ท่ีมา: iHotel Marketer. (2556). ปัจจัยในกำรตัดสินใจเลือกโรงแรม. สืบค้นจาก 
http://www.ihotelmarketer.com/index.php?option=com_k2&view=item&id=350:hotel-
selection-factors&Itemid=358. 

 
ผลการศึกษาแสดงให้เห็นถึงปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกโรงแรมของกลุ่ม

ตัวอย่างไว้อย่างชัดเจน จะเห็นได้ว่าท าเลท่ีต้ังจัดว่าเป็นปัจจัยท่ีมีอิทธิพลสูงสุดในการตัดสินใจเลือก
โรงแรม โดยเฉพาะอย่างยิ่งในกลุ่มของแขกท่ีเดินทางไปท่องเท่ียวพักผ่อน  (Leisure Guest) และกลุ่ม
นักเดินทางสูงอายุ (มากกว่า 50 ปีขึ้นไป) ท่ีมีรายได้สูง (100,000 - 150,000 USD$) ท่ีจะเลือกพักใน
โรงแรมระดับ Upper Midscale หรือ Upscale เสียเป็นส่วนใหญ่ นอกจากนี้ลูเซี่ยน Lucienne 
(2007) อ้างใน สุจินต์ สุขะพงษ์ (2552) ได้กล่าวถึงสถานท่ีต้ังของโรงแรมบูติคในเมือง (Boutique 

http://www.ihotelmarketer.com/index.php?option=com_k2&view=item&id=350:hotel-selection-factors&Itemid=358
http://www.ihotelmarketer.com/index.php?option=com_k2&view=item&id=350:hotel-selection-factors&Itemid=358
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hotels in city destinations) และโรงแรมบูติคในสถานท่ีพักตากอากาศ (Boutique hotels in 
resort destinations) ไว้ว่า 

 
1) ปัจจัยส าคัญท่ีสุดของโรงแรมบูติคในเมือง (Boutique hotels in city destinations) คือ

ท าเลท่ีต้ังของโรงแรม ท าเลท่ีต้ังท่ีดีไม่ใช่เพียงแต่เดินทางไปมาสะดวกเท่านั้น แต่บรรยากาศ พื้นท่ี
โดยรอบถือเป็นปัจจัยท่ีมีความส าคัญอย่างยิ่ง ซึ่งโรงแรมบูติคส่วนใหญ่จะต้ังอยู่ในเมืองหลวงหรือเมอืง
ใหญ่ท่ีมีช่ือเสียง เช่น นิวยอร์ค ลอนดอน ซานฟรานซิสโก สิงค์โปร์ เป็นต้น และยังมีแนวโน้นในการ
ขยายการให้บริการไปยังท าเลท่ีมีการเติบโตด้านเศรษฐกิจ มีผู้คนท่ีมีรายได้สูงอาศัยอยู่อีกด้วย   

 
2) โรงแรมบูติคในสถานท่ีพักตากอากาศ (Boutique hotels in resort destinations) คือ 

โรงแรมขนาดเล็กท่ีมีความแตกต่างด้านบรรยากาศท่ีอบอุ่นเป็นกันเอง ให้ความรู้สึกถึงความเป็น
พื้นเมืองแต่มีความเป็นอยู่อย่างมีระดับ ท าเลท่ีต้ังต้องโดดเด่น ไม่ปะปนกับความพลุกพล่าน ส่ิงอ านวย
ความสะดวกต่าง ๆ จะแฝงอยู่ในความเรียบง่ายแต่มีความโรแมนติก แขกผู้พักจะรู้สึกได้ถึงความ
ส่วนตัวระหว่างการใช้ชีวิตอยู่ในโรงแรม 

 

จากการศึกษาปัจจัยด้านท าเลท่ีต้ัง  ผู้วิจัยสรุปได้ว่าปัจจัยด้านท าเลท่ีต้ังของโรงแรม นับว่ามี
อิทธิพลต่อผู้ใช้บริการในการตัดสินใจเลือกโรงแรมเพื่อเข้าพัก หากโรงแรมบูติคอยู่ในท าเลท่ีต้ังท่ีมี
ความสะดวกสบายในการเดินทาง บรรยากาศดี  ผู้ใช้บริการสามารถรู้สึกถึงความเป็นพื้นเมือง หรือมี
ความเป็นส่วนตัว ก็จะเกิดความประทับใจและกลับมาใช้บริการอีกครั้ง ดังนั้นผู้ประกอบการจึงต้องให้
ความส าคัญในการพิจารณาเลือกสถานท่ีต้ัง พร้อมท้ังพิจารณาปัจจัยต่าง ๆ ท่ีเกี่ยวข้อง เช่น ปัจจัย
ทางการตลาด ปัจจัยทางด้านต้นทุน เช่น ค่าขนส่ง ค่าแรงงาน ค่าท่ีดินและส่ิงปลูกสร้าง ค่าภาษี 
นอกจากนี้ยังมีปัจจัยอื่นๆ เช่น ระเบียบข้อบังคับและกฎหมาย ส่ิงแวดล้อม ทัศนคติของชุมชน ความ
พร้อมของพนกังาน เป็นต้น 
 

2.2.2 ปัจจัยด้านการบริการ (Service) 
 
ชนิสา ฤทธารมย์และคณะ (2548) อ้างใน ชยกร ปุตระเศรณี (2550) กล่าวถึงปัจจัยท่ีจะ

ส่งผลให้การประกอบธุรกิจประสบความส าเร็จในด้านการบริการเป็นส่ิงท่ีส าคัญท่ีจะต้องท าให้ลูกค้า
เกิดความประทับใจ 

ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2550) อ้างใน มันทนา เพ็งแจ่ม (2554) ได้ให้ความหมายไว้ว่า การ
บริการ หมายถึง กิจกรรมของกระบวนการส่งมอบสินค้าท่ีไม่มีตัวตนของธุรกิจให้กับผู้รับบริการ โดย
สินค้าท่ีไม่มีตัวตนนั้นจะต้องตอบสนองความต้องการของผู้รับบริการ จนน าไปสู่ความพึงพอใจ 

ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2547) อ้างใน อุบลรัตน์ อุตเจริญ (2552) กล่าวว่าคุณภาพการ
บริการ หมายถึง การบริการท่ีดีเลิศตรงกับความต้องการหรือเกินความต้องการของผู้รับบริการ จนท า
ให้ผู้รับบริการเกิดความพอใจและเกิดความจงรักภักดี คุณภาพการบริการจึงมีความส าคัญมากต่อ
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ธุรกิจบริการท่ีต้องการมุ่งสู่ความส าเร็จในด้านการบริการตามท่ี Martin (1995) อ้างใน ศุภลักษณ์ 
สุริยะ (2556) กล่าวไว้ว่า คุณภาพการบริการมีความส าคัญด้วยเหตุผล 4 ประการคือ 

1. การเจริญเติบโตของธุรกิจบริการ การด าเนินธุรกิจในปัจจุบันให้ความส าคัญกับการบริการ 
หากมีการด าเนินธุรกิจควรคู่ไปกับการบริการจะส่งผลให้ธุรกิจเติบโตอย่างรวดเร็ว อาทิ ธุรกิจโรงแรม 
ซึ่งถือว่ามีการบริการเป็นผลิตภัณฑ์หลัก                                                                         

2. การแข่งขันทางธุรกิจท่ีสูงขึ้น การบริการจึงเป็นกลยุทธ์ตัวหนึ่งท่ีถูกน ามาใช้เพื่อสร้างข้อ
ได้เปรียบทางการแข่งขัน หากธุรกิจใดมีการบริการท่ีดีตรงกับความคาดหวังและก่อให้เกิดความ
ประทับใจแก่ลูกค้าก็จะท าให้เกิดการกลับมาใช้บริการซ้ า เกิดความภักดีต่อสินค้าของธุรกิจนั้น
จนกระท่ังก่อให้เกิดการบอกต่อแบบปากต่อปาก 

3. ความต้องการของลูกค้าท่ีมีมากขึ้น ในปัจจุบันลูกค้ามีการรับรู้ข่าวสารจากแหล่งต่างๆ
มากมาย จึงก่อให้เกิดความคาดหวังท่ีสูงขึ้นเรื่อยๆ ในการตัดสินใจซื้อสินค้าในแต่ละครั้ง นอกจากจะ
ค านึงถึงคุณภาพของสินค้าว่าเหมาะสมกับราคาหรือไม่แล้ว ยังค านึงถึงคุณภาพของการให้บริการอีก
ด้วย ตัวอย่างเช่น ธุรกิจโรงแรมมีห้องพักหรูหรา มส่ิีงอ านวยความสะดวกครบครัน แต่พนักงานผู้
ให้บริการพูดจาไม่สุภาพ ไม่มีใจให้บริการ ลูกค้าก็จะไม่เกิดความประทับใจและไม่ก่อให้เกิดการ
ตัดสินใจเลือกโรงแรมนั้นๆซ้ า เป็นต้น 

4. คุณภาพการบริการสะท้อนถึงสภาวะของธุรกิจ เนื่องจากคุณภาพของการบริการท่ีดีส่งผล
ต่อการซื้อซ้ าและกลับมาให้บริการอีก นอกจากจะสามารถรักษาฐานลูกค้าเดิมไว้ได้แล้ว ยังก่อให้เกิด
กลุ่มลูกค้ารายใหม่เพิ่มข้ึนด้วย ส่งผลให้สภาวะของธุรกิจเป็นไปในทิศทางท่ีดีขึ้นเรื่อยๆ 

 

จากการศึกษาปัจจัยด้านการบริการ ผู้วิจัยสรุปได้ว่า การบริการท่ีดีจะส่งผลต่อการตัดสินใจ
ของผู้ใช้บริการ ถือเป็นปัจจัยความส าเร็จของโรงแรมบูติค และเป็นส่ิงท่ีผู้บริหารควรค านึงถึง เพราะ
ถ้าโรงแรมบูติคมีกระบวนส่งมอบการบริการท่ีดีสามารถตอบสนองความต้องการของผู้ใช้บริการให้เกิด
ความพึงพอใจสูงสุด สร้างความประทับใจท่ีเหนือความคาดหมาย ก็ก่อให้เกิดการกลับมาใช้บริการซ้ า 
นอกจากจะสามารถรักษาฐานลูกค้าเดิมไว้ได้แล้ว ยังก่อให้เกิดกลุ่มลูกค้ารายใหม่เพิ่มข้ึนด้วย  

 

2.2.3 ปัจจัยด้านบุคลากร (Human Resource) 
 
พรดารา หลวงเจริญ (2552) กล่าวถึงปัจจัยด้านการต้อนรับของพนักงานและการบริการเป็น

หัวใจส าคัญในการด าเนินงานด้านการให้บริการ คือ การให้บริการท่ีดีท้ังทางด้านการต้อนรับ อัธยาศัย
ไมตรีของพนักงาน ความดูแลเอาใจใส่ลูกค้าของพนักงาน รวมถงึความคล่องตัวและรวดเร็วในการ
ปฏิบัติงาน 

ภัทรภร ชัยพุทธนพันธ์ (2554) กล่าวว่าพนักงานเป็นกุญแจส าคัญ การท่ีโรงแรมบูติคส่วน
ใหญ่ใช้คัดเลือกพนักงานบริการ คือ ทัศนคติต่องานบริการและต่อโรงแรม มากกว่าประสบการณ์ท่ี
พนักงานมี และเลือกคนท่ีมีบุคลิกท่ีไปได้ดีกับบุคลิกของโรงแรม เช่นพนักงานโรงแรม The 
Metropolitan มีบุคลิกมั่นใจ กล้าสบตาขณะพูด ก็สอดคล้องกับบุคลิกโรงแรมท่ีเสนอ “ความเป็นคน
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รุ่นใหม่” บ่อยครั้งจะเห็นคนท้องถิ่นกลายเป็นพนกังานส่วนใหญ่ของโรงแรม ก็เพื่อสร้างความ
กลมกลืนกับบรรยากาศของสถานท่ี  

ภานุวัฒน์ วฒันสมบูรณ์ชัย (2555) กล่าวถึงกลยุทธ์ด้านบุคคลหรือพนักงานว่า ผู้ใช้บริการให้
ความส าคัญกับด้านอัธยาศัยและมารยาทของพนักงานมากท่ีสุด เนื่องจากธุรกิจประเภทโรงแรม เป็น
ธุรกิจประเภทบริการ พนักงานจึงเป็นผู้พบกับผู้ใช้บริการ การสร้างความประทับใจจะเป็นส่ิงท่ีท าให้
ผู้ใช้บริการเกิดความฝังใจและกลับมาใช้บริการ นอกจากนี้ยังต้องมีการบริการที่รวดเร็ว ถูกต้อง หากมี
การพัฒนากลยุทธ์นี้ได้อย่างต่อเนื่อง จะสามารถสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันได้ 

สุจินต์ สุขะพงษ์ (2552) กล่าวว่าองค์ประกอบด้านบุคลากรครอบคลุมใน 2 ประเด็น คือ                       
(1) บทบาทของบุคลากร ส าหรับธุรกิจบริการ ผู้ให้บริการนอกจากจะท าหน้าท่ีผลิตบริการ

แล้ว ยังต้องท าหน้าท่ีขายผลิตภัณฑ์บริการไปพร้อมๆกัน ด้วยการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า ซึ่ง
มีส่วนจ าเป็นอย่างมากส าหรับการบริการ  

(2) ความสัมพันธ์ระหว่างลูกค้าด้วยกัน คุณภาพบริการของลูกค้ารายหนึ่งอาจมีผลมาจาก
ลูกค้ารายอื่นแนะน ามา เช่น กลุ่มลูกทัวร์หรือลูกค้าจากร้านอาหารท่ีบอกต่อกันไป แต่ปัญหาหนึ่งท่ี
ผู้บริหารการตลาดจะพบก็คือการควบคุมระดับของคุณภาพการบริการท่ีให้อยู่ในระดับคงท่ี 

จากการศึกษาปัจจัยด้านบุคลากร ผู้วิจัยสรุปได้ว่า พนักงานและการบริการเป็นหัวใจส าคัญ
ในการด าเนินงานด้านการให้บริการ ซึ่งผู้ใช้บริการจะให้ความส าคัญกับอัธยาศัยและมารยาทของ
พนักงานมากท่ีสุด ดังนั้นการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า จึงส่วนจ าเป็นอย่างมากส าหรับการ
บริการในโรงแรมบูติค 

 
2.2.4   ปัจจัยด้านการตลาด (Marketing) 

 
ชนิสา ฤทธารมย์ และคณะ (2548) อ้างในชยกร ปุตระเศรณี (2550) กล่าวถึงปัจจัยท่ีจะ

ส่งผลให้การประกอบธุรกิจประสบความส าเร็จในด้านการตลาด คือธุรกิจต้องสร้างความแตกต่าง การ
สร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า โดยใช้กลยุทธ์การบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า และการเพิ่มช่อง
ทางการจ าหน่าย ตลอดจนการมีพันธมิตรในธุรกิจให้มากเพื่อขยายตลาดให้เติบโต 

ชยกร ปุตระเศรณี (2550) ได้ให้ความหมายไว้ว่าการสร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ 
(Product Differentiation) เป็นกลยุทธ์ทางการตลาดอย่างหนึ่งและเป็นส่ิงท่ีส าคัญอย่างมากส าหรับ
การแย่งชิงลูกค้า ในภาวะท่ีมีการแข่งขันกันอย่างสมบูรณ์เช่นในปัจจุบันนี้ผลิตภัณฑ์หรือโรงแรมและ    
รีสอร์ทต่าง ๆหลายแห่งต่างก็พยายามท่ีจะสร้างความแตกต่างให้กับผลิตภัณฑ์ของตนเอง เพื่อเพิ่ม
จ านวนลูกค้าให้เข้าไปใช้บริการให้มากขึ้น โดยอาศัยหลักเกณฑ์ดังนี้ 

1. เพื่อเพิ่มความแตกต่างอย่างเห็นได้ชัด คือการส่งมอบบริการหรือผลิตภัณฑ์ท่ีโดดเด่น 
2. ความเหนือกว่า คือความรู้สึกท่ีเหนือกว่าในการได้รับบริการ.  
3. ความเป็นผู้น าท่ีลอกเลียนแบบไม่ได้ คือความแตกต่างท่ีคนอื่นไม่สามารถเลียนแบบได้ 
4. ความสามารถท่ีจะจ่ายได้ คือความแตกต่างนั้นผู้บริโภคสามารท่ีจะจ่ายได้  
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จากการศึกษาบทความ Marketing Boutique Hotel (สุภัทธา สุขชู, 2547 อ้างในภาวิณี 

เต็มดี, 2553) กล่าวถึงการตลาดโรงแรมบูติคไว้ว่า 
1. กลุ่มเป้าหมายโรงแรมบูติคมักตั้งกลุ่มเป้าหมายเป็นคนรุ่นใหม่ ท่ีช่ืนชอบความแตกต่างและ

นิยมเป็นตัวของตัวเอง รวมทั้งต้องการแสดงออกซึง่รูปแบบการด าเนินชีวิต และตัวตนผ่านรูปแบบการ
เดินทาง ซึ่งคนกลุ่มนี้ส่วนใหญ่อยู่ในวัยหนุ่มสาวและมีหน้าท่ีการงานและรายได้ดี จึงท าให้โรงแรมบูติค
หลายแห่งมีราคาสูง บางแห่งราคาสูงเกือบเท่าโรงแรมหรูหรา แต่ถึงจะแพงกระแสบูติคก็ยังมาแรงด้วย
คุณค่าการบริโภคในแง่ของการแสดงตัวตน และตอบสนองรูปแบบการด าเนินชีวิตของตนผ่านตัว
สินค้าท่ีบริโภค 

2. กลยุทธ์การตลาด จากข้อจ ากัดด้านเงินทุนและสาขาซึ่งไม่มี (มาก) เหมือนโรงแรมระบบ
เครือข่าย กลยุทธ์หนึ่งท่ีใช้ คือ การส่ือสารถึงกลุ่มเป้าหมายโดยตรง หรือผ่านเว็บไซต์ โดยเนื้อหาส่วน
ใหญ่มุ่งท่ีจะขายประสบการณ์และภาพลักษณ์ของความเป็นบูติค เช่ือมโยงกับความงามของ
ประวัติศาสตร์หรือความเป็นท้องถิ่น (Locality) ของท าเลท่ึต้ัง ซึ่งโรงแรมบูติคหลายแห่งใช้บริการ
หรือเป็นสมาชิกบริษัทท่ีให้บริการด้านเทคโนโลยีการตลาดและประชาสัมพันธ์ในตลาดโลกให้กับ
โรงแรมกลุ่มนี้ โดยบริษัทเหล่านี้จะเข้ามารวบรวมโรงแรมบูติคเป็นกลุ่มก้อนแล้วท าการตลาดไปท่ัวโลก
ให้กับโรงแรมสมาชิกอันเป็นการประยุกต์มาจากจุดแข็งด้านการตลาดของโรงแรมระบบ เครือข่ายปัจ
จุบับริษัทลักษณะนี้มีอยู่มากามายในตลาดโลกเช่น The Small Luxury Hotels of the World, SRS 
– Worldhotels และ Design Hotels TM เป็นต้น 

 
ท้ังนี้ Lucienne (2010) อ้างใน ภัทรภร ชัยพุทธนพันธ์ (2554) ได้กล่าวถึงการท าตลาด

ส าหรับโรงแรมบูติคไว้อีกว่า แขกส่วนใหญ่พักในโรงแรมบูติคเพราะว่ามันเป็นแฟช่ัน ท่ีจะท าเช่นนั้น
ไม่ใช่เพราะส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีโรงแรมเสนอให้ การท าตลาดของโรงแรมบูติคก็เช่นเดียวกับสินค้า
โดยจะเน้นท่ีประสบการณ์และขายภาพลักษณ์มากกว่าตัวสินค้าจริง ส่วนส าคัญของการท าตลาด
โรงแรมบูติคจึงอยู่ท่ีการการส่งข้อความไปยังกลุ่มเป้าหมายผ่านช่องทางต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นจดหมาย
ตรงหรือการขายตรง การท าตลาดร่วมกับพันธมิตรตัวแทนการท่องเท่ียวกลุ่มต่างๆ การท า
ประชาสัมพันธ์ผ่านส่ือต่างๆซึ่งสอดคล้องกับงานวจัิยของสุจินต์ สุขะพงษ์ (2552) ท่ีกล่าวว่า ในทาง
การตลาดโรงแรมบูติคสร้างจุดขายด้วยอารมณ์สินค้าหรือบริการ ซึ่งจะต้องใส่ความรู้สึกเข้าไปในสินค้า 
(Emotional) เพื่อสร้างประสบการณ์ท่ีดีของลูกค้า (Experience) นั่นคือองค์ประกอบหลักส าคัญของ
ความเป็นบูติคเพราะโดยท่ัวไปการสร้างจุดขายให้สินค้าหรือบริการมักจะใช้เหตุผลทางการขายเพื่อให้
ลูกค้ามองเห็นถึงเหตุผลในการซื้อสินค้า แต่ความจริงแล้วลูกค้าไม่ได้ซื้อเพียงเพื่อเหตุผลเพียงอย่าง
เดียวเท่านั้น นักการตลาดจึงจ าเป็นต้องมีการประเมินความรู้สึกในใจของลูกค้า เพื่อท่ีจะสร้าง
ความรู้สึกและประสบการณ์ท่ีดี 
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องค์ประกอบท่ีส าคัญท่ีช่วยให้นักการตลาดสามารถประเมินความรู้สึกของลูกค้าประกอบไป
ด้วย 2 องค์ประกอบ คือ 

 
1. ส่ิงท่ีลูกค้ามองเห็น (Physical Element)                                                                               
2. ส่วนท่ีมาจากความรู้สึกภายในของลูกค้า (Emotional Element) ซึ่งรวมกันเป็นประสบการณ์ของ
ลูกค้านั่นเอง ดังแสดงในภาพด้านล่างนี้  
 
 
ภาพท่ี 2.2: องค์ประกอบของประสบการณ์ลูกค้า 
 
 
 
 
ท่ีมา: สุจินต์ สุขะพงษ์. (2552). แนวทำงกำรจัดกำรตลำดบริกำรส ำหรับโรงแรมบูติคในเขต 
       กรุงเทพมหำนคร: กรณีศึกษำกลุ่มหนุ่มเจ้ำส ำอำง. วิทยานิพนธ์ปริญญามหาบัณฑิต,  
       มหาวิทยาลัยศรีปทุม. 
 

จากบทความทางเอกสารอิเล็กทรอนิกส์ ผู้จัดการออนไลน์ กล่าวถึงมุมมองทางการตลาด โดย
การเช่ือมโยงในการใช้ค าว่าบูติคว่าเป็นแนวคิดทางการตลาดท่ีต้องการสร้างความรู้สึกพิเศษ 
(Exclusive) ให้ลูกค้าท่ีจะได้รับการตอบสนองในความเป็นส่วนตัว ความสะดวกสบายเพื่อให้เห็นค า
ว่าบูติคเป็นที่มาจากตัวของลูกค้าท่ีใช้บริการเอง ยกตัวอย่างจากกรณี บูติคแอร์ไลน์ของสายการบิน
บางกอกแอร์เวย์ ไม่ได้เน้นจุดขายว่าเป็นสายการบินท่ีมีเส้นทางการบินหลากหลาย ค่าโดยสารถูกแต่
กลับดึงจุดขายไปในเรื่องของการให้บริการท่ีมีความน าสมัยตรงกับความต้องการและความเป็นตัวตน
ของแขกท่ีมาใช้บริการ มีเป้าหมายส าคัญในการสร้างประสบการณ์ท่ีดีของลูกค้าเป็นส าคัญ 

 
จากการศึกษาปัจจัยด้านการตลาด ผู้วิจัยสรุปได้ว่ากลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส าคัญในการ

ด าเนินธุรกิจโรงแรมบูติคให้ประสบความส าเร็จ ควรจะมีกลยุทธ์สร้างความแตกต่างให้กับสินค้า หรือ
บริการของตนเอง เน้นสร้างจุดขายด้วยอารมณ์ สินค้าหรือบริการนั้นจะต้องใส่ความรู้สึกเข้าไปใน
สินค้า (Emotional) เพื่อสร้างประสบการณ์ท่ีดีของลูกค้า (Experience) พร้อมท้ังตอบสนองรูปแบบ 
การด าเนินชีวิตให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมายตลอดจนมีการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าโดยใช้กลยุทธ์
การบริหารความสัมพันธ์ลูกค้า และมีการเพิ่มช่องทางการจ าหน่ายตลอดจนการมีพันธมิตรในธุรกิจให้
มาก เพื่อขยายตลาดให้เติบโตและเพิ่มจ านวนลูกค้าให้เข้าไปใช้บริการให้มากขึ้น 
 
 
 

Physical Emotional Experience 
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2.2.5   ปัจจัยด้านเทคโนโลยี (Technology) 
 

Steers & Porter (1979) อ้างใน ศาวิตรี คงจินดา (2550) เมื่อความต้องการใช้บริการ
โรงแรมบูติคเพิ่มมากขึ้น ท าให้ผู้ประกอบการโรงแรมประเภทเจ้าของคนเดียวเริ่มวิ่งตามกระแสแฟช่ัน
ท่ีเกิดขึ้น เช่นการดึงเอาความแปลกใหม่ในทุกๆด้านของโรงแรมบูติคออกมาเพื่อตอบสนองกลุ่มลูกค้า 
จุดเด่นท่ีส าคัญคือมุ่งเน้นในเรื่องของความแตกต่างในความเหมือนเดียวกัน ต้ังแต่การออกแบบ 
รูปลักษณ์ภายในและภายนอก การแต่งกายของพนักงานท่ีมีความแปลกตา อาหารท่ีเน้นไปในเรื่อง
ของสุขภาพ รวมถึงอุปกรณ์อ านวยความสะดวกประเภทเทคโนโลยี ไม่ว่าจะเป็นคอมพิวเตอร์ จอแอล
ซีดี ระบบอินเทอร์เน็ตความเร็วสูงแบบไร้สายโทรศัพท์ท่ีสามารถต่อสายต่างประเทศได้โดยตรงใน
ห้องพัก โทรทัศน์จอแบนแบบพลาสมาหรือแอลซีดีท่ีสามารถรับสัญญาผ่านดาวเทียมสามารถรับ
สัญญาณได้จากทุกทวีปท่ัวโลก คือจุดขายท่ีก าลังได้รับความนิยมจากกลุ่มลูกค้าอย่างสูง (สุจินต์ สุขะ
พงษ์, 2552) 

จากบทความ Boutique Hotel Generation โรงแรมบูติคจากวันวานถึงวันนี้ (สุภัทธา สุขชู, 
2547 อ้างใน ภาวิณี เต็มดี, 2553, หน้า 10) กล่าวว่าอานุภาพของระบบอินเทอร์เน็ตท่ีก้าวหน้าและ
ครอบคลุมมากขึ้นท าให้นักเดินทางจากทุกมุมโลกรู้จักและเข้าถึงการจองโรงแรมบูติคเหล่านี้ได้มากขึ้น
ตามไปด้วย ประกอบกับบริษัทท่ีให้บริการด้านเทคโนโลยีการจองและการตลาดเพื่อกลุ่มโรงแรมบูติค
มีมากขึ้น ล้วนเป็นปัจจัยบวกต่อกระแสนิยมโรงแรมบูติค 

 
จากการศึกษาปัจจัยด้านเทคโนโลยี ผู้วิจัยจึงสรุปได้ว่าเทคโนโลยีท่ีทันสมัยจะช่วยอ านวย

ความสะดวกสบายให้ผู้ใช้บริการและพนักงาน ไมว่่าจะเป็นคอมพิวเตอร์ จอแอลซีดี ระบบ
อินเทอร์เน็ตความเร็วสูงแบบไร้สาย ท่ีครอบคลุมมากขึ้นท าให้นักเดินทางจากทุกมุมโลกรู้จักและ
เข้าถึงการจองโรงแรมบูติคได้ 

 
ดังนั้นผู้วิจัยจึงใช้แนวคิดเกี่ยวกับการจัดการด าเนินงานธุรกิจโรงแรมให้ประสบความส าเร็จ 

อย่างยั่งยืนของชยกร ปุตระเศรณี (2550) มาดัดแปลงแนวคิดเป็นการจัดการโรงแรมบูติค เนื่องจาก
การศึกษางานวิจัยในอดีต พบว่ามีการวิจัยเกี่ยวกับโรงแรมกลุ่มบูติคมากมาย แต่ก็ยังไม่มีงานวิจัยใดท่ี 
ศึกษาด้านการจัดการโรงแรมบูติค ดังนั้นการจัดการโรงแรมบูติคท่ีมีประสิทธิภาพ จะต้องมีปัจจัย 
ประกอบดังต่อไปนี ้

1.ปัจจัยด้านท าเลท่ีต้ัง (Location)                                                                                            
2. ปัจจัยด้านการบริการ (Service)                                                                                         
3. ปัจจัยด้านบุคลากร (Human Resource)                                                                                     
4. ปัจจัยด้านการตลาด (Marketing)                                                                                      
5. ปัจจัยด้านเทคโนโลยี (Technology) 
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2.3 แนวคิดเก่ียวกับการตัดสินใจใช้บริการ   
 
บุษกร ค าคง (2542) ให้ความหมายของการตัดสินใจ คือ การใช้ข้อมูล ความรู้พื้นฐาน และ 

ข้อสรุปท่ีเป็นที่ยอมรับ เพื่อน าไปสู่การตัดสินใจ      
วุฒิชัย จ านงค์ (2523) ให้ความหมายของการตัดสินใจ คือ การจัดการซึ่งหลีกเล่ียงไม่ได้ ซึ่ง

เป็นกระบวนการต่อเนื่องเพื่อน าไปสู่วัตถุประสงค์ อาจมีเครื่องมือมีส่วนเกี่ยวข้องในการตัดสินใจมา
ช่วยในการพิจารณาจากเหตุผลส่วนตัว ความรักใคร่ ความชอบพอ 

จากนิยามการตัดสินใจจากนักวิชาการ กล่าวโดยสรุปได้ว่า การตัดสินใจ คือ การใช้หลักการ 
และเหตุผลในกระบวนการเลือกทางเลือกใดทางเลือกหนึ่งท่ีเหมาะสมท่ีสุด เพื่อเป้าหมายท่ีชัดเจน  

ชนิดาภา วรณาภรณ์ (2555) อธิบาย ทฤษฎีการตัดสินใจใช้บริการไว้ว่า ในการตัดสินใจใช้
บริการหรือไม่ใช้ ขึ้นอยู่กับองค์ประกอบ 6 ประการ ได้แก่ 

องค์ประกอบท่ี 1 ข้อมูลข่าวสารหรือข้อเท็จจริงของบริการหรือผลิตภัณฑ์ ซึ่งเป็นข้อมูล 
ข่าวสารท่ีผู้รับบริการได้รับรู้ ได้ 2 วิธี ได้แก่ 

1.1 ประสบการณ์ทางตรง หมายถึง ผู้รับบริการได้สัมผัสบริการหรือผลิตภัณฑ์นั้นด้วยตนเอง 
และเกิดการรับรู้ว่า ตนพอใจกับบริการนั้นมากน้อยเพียงใด และตรงกับความต้องการของตนหรือไม่ 

1.2 ประสบการณ์ทางอ้อม หมายถึง ผู้รับบริการได้รับข้อมูลข่าวสารจากค าบอกเล่า จากผู้อื่น
หรือส่ือสารมวลชนต่างๆ และท าให้เกิดการรับรู้ว่า ตนพอใจกับบริการนั้นมากน้อยเพียงใด และตรง 
กับความต้องการของตนหรือไม่โดยข้อมูลข่าวสารท่ีผู้รับบริการได้รับจะท าหน้าท่ีเป็นส่ิงเร้า และเป็น
แหล่งข้อมูลแรกที่ กระตุ้นให้ผู้รับบริการมีความรู้สึกชอบหรือไม่ชอบบริการหรือผลิตภัณฑ์นั้น และเกิด
ความเช่ือมั่นใน บริการหรือผลิตภัณฑ์นั้น  

องค์ประกอบท่ี 2 เครื่องหมายการค้า ท าให้ผู้รับบริการได้นึกถึงบริการหรือผลิตภัณฑ์ ในด้าน 
ต่างๆ เช่น รูป รส กล่ิน เสียง การออกแบบ และคุณภาพบริการ เป็นต้น                          

องค์ประกอบท่ี 3 เจตคติ หรือ ท่าทีหรือความรู้สึกของผู้รับบริการต่อบริการหรือผลิตภัณฑ์ 
เป็นความรู้สึกทางบวกหรือลบต่อบริการหรือผลิตภัณฑ์นั้นๆโดยความรู้สึกทางบวกหรือลบต่อบริการ
หรือผลิตภัณฑ์เกิดจากการได้รับข้อมูลข่าวสาร และ การนึกถึงเครื่องหมายการค้านั้นๆ หากได้รับใน
ทางบวก ความรู้สึกท่ีมีต่อบริการหรือผลิตภัณฑ์รวมถึง การนึกถึงเครื่องหมายการค้านั้นก็จะเป็นในแง่
บวกตามมา และในทางตรงกันข้าม หากได้รับในทางลบ ความรู้สึกท่ีมีต่อบริการหรือผลิตภัณฑ์รวมถึง
การนึกถึงเครื่องหมายการค้านั้นก็จะเป็นในแง่ลบ โดย เจตคติท่ีมีต่อเครื่องหมายการค้า มีอิทธิพลต่อ
ความมุ่งมั่นในการใช้บริการหรือผลิตภัณฑ์นั้นต่อไป 

องค์ประกอบท่ี 4 ความเช่ือมนในบริการหรือผลิตภัณฑ์ คือการประเมินและตัดสินใจว่าตรง 
กับความต้องการของตนเองหรือไม่ ความเช่ือมั่นเกิดจากท่ีผู้รับบริการได้รับข้อมูลข่าวสารในบริการ 
หรือผลิตภัณฑ์ รวมท้ังความศรัทธาท่ีมีต่อเครื่องหมายการค้า อิทธิพลของความเช่ือมั่นในบริการหรือ 
ผลิตภัณฑ์ จะส่งผลต่อความมุ่งมั่นในการใช้บริการหรือผลิตภัณฑ์นั้นต่อไป                   

องค์ประกอบท่ี 5 ความมุ่งมั่นในการใช้ หมายถึง การตัดสินใจในการวางแผนท่ีจะใช้บริการ 
หรือผลิตภัณฑ์ เช่น จะใช้รุ่นใด สีใด เมื่อไร และซื้อกับใคร เป็นต้น 
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องค์ประกอบท่ี 6 การซื้อบริการหรือผลิตภัณฑ์ เป็นขั้นตอนสุดท้ายท่ีผู้รับบริการตัดสินใจใช้ 
บริการหรือผลิตภัณฑ์นั้นแล้ว จึงแสดงเป็นพฤติกรรมการใช้บริการหรือผลิตภัณฑ์นั้น ปัจจัยท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจ 

6.1 การจูงใจ (Motivation) หมายถึง แรงผลักดนของความต้องการของมนุษย์ อาจกล่าวได้ 
ว่า เป็นส่ิงเร้าหรือความพยายามท่ีจะตอบสนองต่อความต้องการ จากทฤษฎีการจูงใจของ Abraham 
Maslow ซึ่งมองความต้องการจากระดับตํ่าสุดไประดับสูงสุด เมื่อความต้องการในระดับหนึ่งได้รับการ 
ตอบสนอง จะเกิดความต้องการอื่นในระดับท่ีสูงขึ้นต่อไป                                                             

6.2 ภาวะเศรษฐกิจ ถือเป็นปัจจัยหนึ่งท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจและกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อ 

 
 

กระบวนการตัดสินใจซื้อ ประกอบด้วย 5 ล าดับข้ันตอนในการตัดสินใจ ได้แก่ 

1. การรับรู้ถึงความต้องการหรือการรับรู้ปัญหา (Need Recognition/Problem 
Recognition) คือ การท่ีบุคคลรับรู้ได้ถึงความต้องการภายในของบุคคลนั้น อาจเกิดขึ้นจากส่ิงกระตุ้น 
ภายนอกและภายใน หรืออาจเกิดขึ้นเอง       

2. การค้นหาข้อมูล (Information Search) คือ การท่ีบุคคลด าเนินการค้นหาข้อมูลท่ี 
เกี่ยวข้องกับความต้องการ โดยเมื่อความต้องการถูกกระตุ้นมากพอ ผู้บริโภคจะท าการด าเนินการ 
ค้นหาข้อมูลท่ีเกี่ยวข้องมากขึ้น แต่หากไม่สามารถตอบสนองความต้องการได้อย่างทันที เมื่อความ
ต้องการซึ่งถูกกระตุ้นนัน้ถูกสะสมไว้มาก จะท าให้เกิดความต้องการท่ีจะต้องได้รับการตอบสนองต่อ 
ความต้องการ โดยท่ีบุคคลจะมีความพยายามในการค้นหาข้อมูลเพื่อหาทาง ตอบสนองต่อความ 
ต้องการของบุคคลนั้น                                                                                                                            

3. การประเมินผลทางเลือก (Alternative Evaluation) คือ เมื่อผู้บริโภคได้รับข้อมูลจาก 
การค้นหาข้อมูลแล้ว ผู้บริโภคจะมีความเข้าใจและท าการประเมินทางเลือกในทางต่างๆ 

4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) หลังจากท่ีผู้บริโภคมีการประเมินผลจากทางเลือก
ต่างๆแล้ว ผู้บริโภคจะมีระดับความพึงพอใจในผลิตภัณฑ์ต่างๆ และตัดสินใจเลือกในส่ิงท่ี ชอบมาก
ท่ีสุด ผู้บริโภคอาจต้องท าการตัดสินใจย่อย 5 ประการ เพื่อการซื้อสินค้าได้แก่การ ตัดสินใจเลือกตรา 
ตัดสินใจเลือกผู้ขาย ตัดสินใจเลือกจ านวน ตัดสินเลือกจังหวะเวลาและการตัดสินใจเกี่ยวกับวิธีการ
จ่ายเงิน                                                                                                                                

5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) หลังการบริโภคผลิตภัณฑ์จาก
การตัดสินใจซื้อ ผู้บริโภคจะมีประสบการณ์ในผลิตภัณฑ์นั้นหากผลิตภัณฑ์นั้นมีคุณสมบัติอยู่ในระดับท่ี
ต่ ากว่าผู้บริโภคคาดหวัง ผู้บริโภคจะจดจ าและไม่ท าการบริโภคซ้ า แต่หากผลิตภัณฑ์นั้นมีคุณสมบัติ 
อยู่ในระดับท่ีสูงกว่าผู้บริโภคคาดหวัง ผู้บริโภคจะท าการบริโภคซ้ า  
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สรุปได้ว่า กระบวนการตัดสินใจต่าง ๆ ของผู้ซื้อ สามารถแบ่งออกได้เป็น 5 ขั้นตอนได้แก่1)
การตระหนักถึงความต้องการ 2) การเสาะแสวงหาข่าวสาร 3) การประเมินทางเลือก 4) การตัดสินใจ
ซื้อ และ 5) พฤติกรรมหลังการซื้อ ดังท่ีแสดงในภาพท่ี 2.3  

 

ภาพท่ี 2.3 : แสดงถึงกระบวนการในการตัดสินใจซื้อ 

 
ท่ีมา: ชนิดาภา วรณาภรณ์. (2555). ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤตกรรมกำรตัดสินใจเลือกใช้บริกำร 
       ธนำคำรกรุงไทย สำขำติวำนนท์. วิทยานิพนธ์ปริญญามหาบัณฑิต, มหาวิทยาลัยสยาม.  
 
           จากแนวคิดของนักวิชาการเรื่องการตัดสินใจซื้อ ท่ีได้กล่าวถึงข้างต้น ผู้วิจัยได้เลือกมาเป็น
ประเด็นในการศึกษาครั้งนี้ ซึ่งในส่วนของการตัดสินใจซื้อ 5 ขั้นตอนนั้น ผู้วิจัยเลือกท่ีจะใช้ ขั้นตอนท่ี 
4 นั่นคือ ข้ันท่ีตัดสินใจแล้วซื้อ ได้แก่ การตัดสินใจเลือกตราสินค้านี้ ตัดสินใจเลือกผู้ขาย ตัดสินใจ
เลือกจ านวน ตัดสินเลือกจังหวะเวลาและการตัดสินใจเกี่ยวกับวิธีการจ่ายเงิน ซึ่งอาจเรียกได้ว่า เป็น
ขั้นตอนท่ีบรรลุวัตถุประสงค์ขององค์กร ท่ีสินค้าสามารถขายออกถึงมือผู้บริโภค (ชนิดาภา วรณาภรณ์ 
,2555) 
 

2.4 งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

ภาวิณี เต็มดี (2553) ศึกษาเรื่องปัจจัยท่ีมีผลต่อการเข้ารับบริการใน Boutique Hotel ของ
นักท่องเท่ียวที่เข้ามาท่องเท่ียวในจังหวัดเชียงใหม่ พบว่าจากผลการวิจัยเรื่องปัจจัยท่ีมีผลต่อการเข้า
รับบริการใน Boutique Hotel ของนักท่องเท่ียวที่เข้ามาท่องเท่ียวในจังหวัดเชียงใหม่ พบว่า กลุ่ม
ผู้ใช้บริการโรงแรมกลุ่ม Boutique Hotel เป็นกลุ่มท่ีรักอิสระและต้องการหาความแปลกใหม่ในการ
พักผ่อน มีเอกลักษณ์ส่วนตัวที่โดดเด่น ไม่เหมือนใคร ปัจจัยด้านตัวผลิตภัณฑ์หรือโรงแรม ท่ีมี
เอกลักษณ์โดดเด่น แปลกตา ตรงกับสไตล์การท่องเท่ียวของตน จึงเป็นปัจจัยหลักในการตัดสินใจ เข้า
พักโรงแรมกลุ่ม Boutique แต่ท้ังนี้ท้ังนั้น ปัจจัยอื่น ๆก็เป็นปัจจัยเสริมท่ีช่วยเพิ่มความต้องการของ
นักท่องเท่ียวเพิ่มมากขึ้น ไม่ว่าจะเป็นด้านการบริการท่ีต้องการการเอาใจใส่จากพนักงานมาก โดยจะ
ช่ืนชอบเป็นพิเศษ เมื่อพนักงานบริการดี เอาใจใส่ในรายละเอียดรู้ว่าลูกค้าต้องการหรือไม่ต้องการ
อะไร และสรรหาส่ิงท่ีลูกค้าต้องการมาให้ได้ ราคาของโรงแรมกไ็ม่ควรจะแพงจนมากเกนิไป อาจจะ
มากกว่าโรงแรมโดยท่ัวไปข้ึนมา แต่ก็ไม่น่าจะมากกว่า 2 เท่าของราคาโรงแรมอื่น ๆ มี โปรโมช่ัน หรือ
ส่วนลดให้กับกลุ่มลูกค้าท่ีพักในระยะยาว (Long Stay) ในเรื่องสถานท่ีต้ังก็ควรท่ีจะอยู่ ใกล้แหล่ง
ท่องเท่ียว ซึ่งต้องไม่พลุกพล่านจนเกินไป ส่ิงอ านวยความสะดวกพื้นฐานก็เป็นปัจจัยส าคัญ อีกส่วน
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หนึ่ง ไม่ว่าจะเป็นอุปกรณ์อ านวยความสะดวกในห้องพัก ห้องอาหาร สถานท่ีจอดรถ สระว่ายน้ า และ
อินเตอร์เน็ต ส่วนสุดท้ายท่ีเป็นตัวเสริมก็คือส่วนของการบริหารจัดการ ซึ่งต้องดูในเรื่องของความ
สะอาด ความเป็นระเบียบเรียบร้อย ให้บรรยากาศแบบการพักผ่อนอย่างแท้จริง มีการโฆษณา 
ประชาสัมพันธ์อย่างสม่ าเสมอและรักษาลูกค้าเก่าไว้ให้สามารถกลับมาใช้บริการอีกครั้ง หรือท่ีเรียกว่า 
Customer Relationship Management (CRM) 

 ชยกร ปุตระเศรณี (2550) ศึกษาเรื่องกลยุทธ์การจัดการด าเนินงานธุรกิจโรงแรมให้ประสบ
ความส าเร็จอย่างยั่งยืน โดยท าการศึกษาธุรกิจโรงแรมในส่วนของโรงแรมและรีสอร์ทขนาดกลางท่ีอยู่ 
ในต่างจังหวัด เพื่อท่ีจะให้เห็นลักษณะของธุรกิจโรงแรมว่ามีลักษณะการบริหารจัดการเป็นอย่างไร มี
การด าเนินการอย่างไร ตลอดจนสภาพการแข่งขันในภาวะปัจจุบัน ศึกษาถึงปัญหาและอุปสรรคของ
การด าเนินงานของโรงแรม แนวคิดและวิธีการของเจ้าของหรือผู้บริหารในการบริหารจัดการโรงแรม 
ปัจจัยและแนวคิดในการบริหารโรงแรมและรีสอร์ทท่ีท าให้ประสบความส าเร็จตลอดจนเสนอแนวคิด 
กลยุทธ์และวิธีการด าเนินงานและบริหารจัดการทางการตลาด เพื่อให้การด าเนินธุรกิจโรงแรมและรี
สอร์ทประสบความส าเร็จอย่างยั่งยืน ซึ่งรายงานนีไ้ด้ท าการสังเคราะห์ทฤษฏีและผลงานทางวิชาการท่ี
เกี่ยวข้องกับธุรกิจอุตสาหกรรมโรงแรม ตลอดจนผลจากการท างานและประสบการณ์ของผู้
ท าการศึกษาท่ีได้จากการท างาน อุตสาหกรรมโรงแรมในต าแหน่งผู้บริหารระดับสูงและเป็นท่ีปรึกษา
ให้กับโรงแรมและรีสอร์ทในด้านการตลาดและการพัฒนาธุรกิจ และเป็นผู้สอนวิชาการจัดการทางการ
ตลาดธุรกิจโรงแรมให้ผู้ประกอบกิจการโรงแรมและรีสอร์ทและผู้บริหารระดับสูงของโรงแรมต่าง ๆ 
ของสถาบันดุสิตการโรงแรมมาเป็น ระยะเวลายาวนาน ในบทสรุปได้เสนอแนวคิดและวิธีการจัดการ
ทางด้านการจัดการด าเนินงานอย่างเป็นระบบ ซึ่งเป็นส่ิงท่ีส าคัญและจ าเป็นในการด าเนินธุรกิจ
โรงแรม และการบริหารจัดการสมัยใหม่ท่ีจะช่วยให้การบริหารจัดการเป็นไปอย่างราบรื่น โดยเฉพาะ
อย่างยิ่งกลยุทธ์ต่างๆ ซึ่งผู้ท าการศึกษาได้เสนอไว้ในรายงานนี้ โดยอาศัยจากประสบการณ์จริงจาก
การท างาน ตลอดจนการจัดการทางการตลาดสมัยใหม่ท่ีจะช่วยให้การด าเนินธุรกิจโรงแรมประสบ
ความส าเร็จอย่างยั่งยืน 

พรลาภ ประโยชน์อมรกุล และ ศศิธร ง้วนพันธ์ (2557) ศึกษาเรื่องปัจจัยทางด้านส่วนประสม
ทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อความพึงพอใจในการเลือกใช้ บริการโรงแรมฮอลิเดย์อินน์ รีสอร์ทภูเก็ต 
ซึ่งผลการวิจัยท่ีได้จากการศึกษาตามวัตถุประสงค์พบว่า อยู่ในระดับมากท่ีสุดจ านวน 2 ด้าน คือ ด้าน
กระบวนการการให้บริการและด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ และมีความคิดเห็นอยู่ใน ระดับมาก
จ านวน 5 ด้าน คือ ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ, ด้านราคา, ด้านท าเลท่ีต้ังและช่องทางการจัดจ าหน่าย, 
ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านบุคลากร ตามล าดับ ส่วนปัจจัยด้านคุณภาพการให้บริการซึ่ง
ประกอบด้วยส่ิงท่ีสัมผัสได้, ความเช่ือถือและไว้วางใจ, ความรวดเร็ว, ความมั่นใจ และการเอาใจใส่
ลูกค้าเป็นรายบุคคล พบว่ามีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุดท้ัง 5 ด้าน 

จารุรัศมิ์ ธนูสิงห์ (2555) ศึกษาเรื่องแนวทางการบริหารจัดการโรงแรมบูติค กรณีศึกษา
โรงแรมระรินจินดา เวลเนส สปา รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่ เพื่อศึกษาบริบทและแนวทางในการบริหาร 
จัดการโรงแรมบูติค และเพื่อศึกษาแนวทางการบริหารจัดการโรงแรมบูติคของโรงแรมระรนิ จินดา 
เวลเนส สปา รีสอร์ท จังหวัดเชียงใหม่ ผลการวิจัยท่ีได้จากการศึกษาตามวัตถุประสงค์พบว่า โรงแรมบู
ติค คือ โรงแรมขนาดเล็กท่ีมีความหรูหราให้ความส าคัญในเรื่องความโดดเด่นของสถาปัตยกรรม การ
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บริการท่ีให้ความเอาใส่ใจใกล้ชิดจากพนักงาน และการน าเสนอเรื่องราวความเป็นมาผ่านทาง
สถาปัตยกรรม การบริการของโรงแรมบูติคจะต้องสามารถตอบสนองต่อรูปแบบการด ารงชีวิตของผู้มา
ใช้บริการจึงเป็นสถานท่ีท่ีสามารถสะท้อนให้เห็นถึงบุคลิกและรูปแบบการด ารงชีวิตของผู้ม าใช้บริการ 
ส่วนแนวทางในการบริหารจัดการโรงแรมบูติคในมิติการจัดองค์กร พบว่า โรงแรมบูติคจะมีโครงสร้าง
องค์กรขนาดเล็กและไม่ซับซ้อน โดยรูปแบบโครงสร้างองค์กรจะ มีหลายรูปแบบเช่น การบริหารงาน
โดยครอบครัว เจ้าของคนเดียว เครือข่าย หุ้นส่วนระหว่างเพื่อน เป็นต้น ส่วนแนวทางในการบริหาร
จัดการโรงแรมบูติคในมิติด้านการบริหารทรัพยากรมนุษย์ พบว่า บุคลากรของโรงแรมบูติคจะต้อง
สามารถเป็นผู้น าเสนอหรือเล่าเรื่องราวเอกลักษณ์ความโดดเด่นของโรงแรมได้ ดังนัน้ในการอบรม
พัฒนาบุคลากร จะมีการปลูกฝังให้เกิดความรักเป็นอันหนึง่อันเดียวกันกับโรงแรม เสมือนอยู่ร่วมกัน
เป็นครอบครัวและมีการจูงใจในรูปแบบของการสร้างบรรยากาศในการท างานท่ีเป็นกันเอง ท าให้
บุคลากรเกิดความอยากท่ีจะท างานเพื่อองค์กร ส่วนแนวทางในการบริหารจัดการโรงแรมบูติคในมิติ
ด้านการบริการ พบว่า โรงแรมบูติคสามารถสร้างความพึงพอใจ และตอบสนองต่อปัจจัยพื้นฐานท่ี
ผู้รับบริการต้องการได้อย่างครบถ้วนและรวดเร็วกว่าโรงแรมประเภท อื่น ๆ เนื่องจากความได้เปรียบ
ทางด้านขนาด ท าให้การเข้าถึง การสร้างความคุ้นเคย การจดจ า ผู้ใช้บริการได้ รวมถึงการตอบสนอง
ท่ีทันท่วงทีเป็นเรื่องง่ายส าหรับบุคลากรซึ่งถือเป็นปัจจัยความได้เปรียบของโรงแรมบูติคและ  ส่วน
แนวทางในการบริหารจัดการโรงแรมบูติคในมิติด้านตลาดบริการ การตลาดบริการของโรงแรมบูติค 
คือ การพยายามส่ือเรื่องราวความเป็นมาและเอกลักษณ์ของโรงแรมให้เป็นที่รับรู้ของกลุ่มเป้าหมาย
ช่องทางท่ีมีประสิทธิภาพและราคาถูกท่ีเจ้าของกิจการหรือผู้บริหารโรงแรมบูติคเลือกใช้ในการส่งผ่าน
ผลิตภัณฑ์ไปยังกลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการรับรู้และตัดสินใจ คือช่องทางอินเตอร์เน็ตโดยผ่าน
เว็บไซต์เกี่ยวกับการเดินทางท่องเท่ียวช่องทางการขายท่ีส าคัญอีกช่องทางหนึ่งคือ บุคลากร ผู้
ให้บริการความสามารถในการสร้างความสัมพันธ์กับผู้รับบริการของบุคลากรมีความส าคัญและจ าเป็น
อย่างมากส าหรับการตลาดบริการ เนื่องจากผู้รับบริการเองก็เป็นส่วนส าคัญท่ีจะส่งผ่านข้อมูลและ
กระตุ้นให้เกิดการขาย ซึ่งการเลือกใช้บริการของผู้รับบริการรายหนึ่งอาจมีผลมาจากผู้รับบริการราย
อื่นท่ีเคยมาใช้บริการ แนะน าต่อ ๆ กันมา 

อิศยา พัฒนภักดี (2557) ศึกษาเรื่องปัจจัยและกระบวนการบริหารจัดการท่ีมีอิทธิพลต่อ
ระดับความส าเร็จในการประกอบธุรกิจ โรงแรมบติูคในเขตกรุงเทพมหานครจากมุมมองของผู้ท่ีมาใช้
บริการ เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างกระบวนการบริหารจัดการและระดับความส าเร็จในการ
ประกอบธุรกิจโรงแรมบูติคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่าในมุมมองของผู้ท่ีมาใช้บริการ 
ปัจจัยด้านการตลาด ปัจจัยบุคลากร และปัจจัยด้านเทคโนโลยีสามารถพยากรณ์ความส าเร็จในการ
ประกอบธุรกิจโรงแรมบูติคในเขตกรุงเทพมหานครอย่างมีนัยส าคัญ  ผู้ใช้บริการโรงแรมบูติคในเขต
กรุงเทพมหานครให้ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยความส าเร็จของผู้ใช้บริการในภาพรวมอยู่ใน
ระดับมาก โดยปัจจัยความส าเร็จของผู้ใช้บริการท่ีมีความคิดเห็นเป็นอันดับแรกคือ ปัจจัยด้านการ
บริการ ปัจจัยด้านบุคลากร ปัจจัยด้านท าเลท่ีต้ัง ปัจจัยด้านเทคโนโลยี และปัจจัยด้านการตลาด 
ตามล าดับ จากการประเมินความส าเร็จในมุมมองของผู้ใช้บริการมองว่า ธุรกิจโรงแรมบูติคควรมีด้าน
การตลาดท่ีดี บุคลากรท่ีมีทักษะ ความสามารถอยู่ในองค์การ และน าเอาเทคโนโลยีมาใช้งานอย่างมี
ประสิทธิภาพ โดยผู้ใช้บริการไม่ได้พิจารณาปัจจัยด้านท าเลท่ีต้ัง และปัจจัยด้านบริการเป็นส่ิงส าคัญ 
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ซึ่งแตกต่างจากการสัมภาษณ์เชิงลึก ประเมินความส าเร็จในมุมมองผู้ประกอบการมองว่าปัจจัยท่ีท าให้
โรงแรมบูติคประสบความส าเร็จ คือ ต้องมีรูปแบบโรงแรมท่ีชัดเจน มีการบริหารท่ียืดหยุ่นต่อ
สถานการณ์ พร้อมท้ังความสะดวกในการเดินทางและเน้นการบริการกับลูกค้ามากกว่าส่ิงอื่นใดเป็นส่ิง
ส าคัญ 

จิรภา ถิรินทรพงศ์ (2550) ศึกษาเรื่องยุทธศาสตร์การบริหารจัดการโรงแรม: กรณีศึกษา 
โรงแรมระดับ 3 ดาวในจังหวัดภูเก็ต งานวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษากระบวนการบริหาร 
จัดการและเงื่อนไขท่ีมีผลต่อการบริหารจัดการของโรงแรมระดับ 3 ดาว ในจังหวัดภูเก็ต 2) เพื่อ
น าเสนอยุทธศาสตร์การบริหารจัดการโรงแรม กรณีศึกษาโรงแรมระดับ 3 ดาว ในจังหวัดภูเก็ต 
ผลการวิจัยพบว่ากระบวนการบริหารจัดการโรงแรมมี ข้ันตอน คือ 1) การเลือกสถานท่ีต้ังโรงแรมเป็น
ศูนย์กลางในการด าเนินธุรกิจ อยู่ใกล้กับสถานบันเทิง 2) การบริหารทรัพยากรบุคคล การคัดเลือก
บุคคลให้เหมาะสมกับงานให้ผลตอบแทน เพื่อสร้างแรงจูงใจ 3) การวางแผนการบริหารจัดการ
โรงแรมต้องมีการวางแผนงานเชิงรุก มีการวางแผนการตลาด และการวางกลยุทธ์การบริหารจัดการท่ี
ชัดเจน ส าหรับเงื่อนไขท่ีมีผลต่อการบริหารจัดการโรงแรม มีเงื่อนไขส าคัญ 5 ประการ คือ 1) เงื่อนไข
ท่ีเกี่ยวกับผู้บริหาร มีความรู้ความสามารถ รับผิดชอบต่อหน้าท่ี รับฟังความคิดเห็นของพนักงานและ
ลูกค้าท่ีมาใช้บริการ มีมนุษย์สัมพันธ์ดี 2) เงื่อนไขด้านบุคลากร เป็นบุคคลท่ีมีความรู้ความสามารถ มี
ความช านาญในงาน รับการฝึกอบรมในส่วนท่ีเกี่ยวกับงานให้เกิดทักษะและความช านาญเพิ่มขึ้น 3) 
เงื่อนไขด้านการก าหนดราคาและการตลาด ค านึงถึงหลักการของการตั้งราคาการตลาดให้ต่ ากว่าคู่
แข่งขัน  แต่รักษาคุณภาพด้านการบริการให้เกินความคาดหวังของลูกค้า 4) เงื่อนไขด้านเทคนิควิธีการ
ในการ ให้บริการ สร้างความเป็นกันเอง การแสดงออกโดยการยิ้ม มีการต้อนรับท่ีอบอุ่น ให้ความ
สนใจและเอาใจใส่ลูกค้าทุกระดับ 5) เงื่อนไขด้านการโฆษณาประชาสัมพันธ์ ใช้ส่ือโฆษณา
ประชาสัมพันธ์ โดยเลือกช่องทางในการส่ือสารท่ีเหมาะสม สอดคล้องกับกลุ่มเป้าหมาย โฆษณาผ่าน
อินเทอร์เน็ตการโฆษณาผ่านวารสาร การใช้ส่ือวิทยุท้องถิ่นส าหรับยุทธ์ศาสตร์การบริหารจัดการ
โรงแรม ประกอบด้วย 4 ยุทธศาสตร์ คือ 1) ยุทธ์ศาสตร์พ่อปกครองลูก เป็นการบริหารแบบ
ครอบครัว ซึ่งมีเจ้าของกิจการคนเดียว ผู้บริหาร ดูแลเอาใจใส่พนักงานเสมือนคนในครอบครัว มีความ
สนิทสนมใกล้ชิดกัน 2) ยุทธศาสตร์พึ่งพา การท างานพึ่งพาอาศัยซึ่งกันและกนั เป็นลักษณะของการ
ท างานเป็นทีมในการให้บริการแก่ลูกค้า 3) ยุทธ์ศาสตร์ลูกค้าคือพระเจ้า ลูกค้าเป็นผู้ท่ีมีพระคุณ 
ค านึงถึงความต้องการของลูกค้าถือเป็นความส าคัญท่ีจะต้องดูแลเอาใจใส่ 4) ยุทธศาสตร์ประทับใจไม่
รู้ลืม เป็นการสร้างความประทับใจให้กับลูกค้าให้ความเป็นกันเอง ยิ้มแย้มแจ่มใส กล่าวค าสวัสดี 
ทักทายลูกค้า ดูแลเอาใจใส่ลูกค้า ผลท่ีได้จากการศึกษาตามแนวคิดและทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง
ข้างต้นสรุปได้ว่า ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเข้ารับบริการใน Boutique Hotel ของนักท่องเท่ียวพบว่า กลุ่ม
ผู้ใช้บริการโรงแรมกลุ่ม Boutique Hotel เป็นกลุ่มท่ีรักอิสระ และต้องการหาความแปลกใหม่ในการ
พักผ่อน มีเอกลักษณ์ส่วนตัวที่โดดเด่นไม่เหมือนใคร ปัจจัยด้านตัวผลิตภัณฑ์ หรือโรงแรมท่ีมี
เอกลักษณ์โดดเด่น แปลกตา ตรงกับสไตล์การท่องเท่ียวของตน จึงเป็นปัจจัยหลักในการตัดสินใจเข้า
พักโรงแรมกลุ่ม Boutique แต่ท้ังนี้ท้ังนั้น ปัจจัยอื่นๆ ก็เป็นปัจจัยเสริมท่ีช่วยเพิ่มความต้องการของ
นักท่องเท่ียวเพิ่มมากขึ้น ไม่ว่าจะเป็นด้านการบริการท่ีต้องการการเอาใจใส่จากพนักงาน โดยจะช่ืน
ชอบเป็นพิเศษเมื่อพนักงานบริการดี เอาใจใส่ในรายละเอียด รู้ว่าลูกค้าต้องการหรือไม่ต้องการอะไร 
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และสรรหาส่ิงท่ีลูกค้าต้องการมาให้ได้ ในด้านสถานท่ีต้ังก็ควรท่ีจะอยู่ ใกล้แหล่งท่องเท่ียว ซึ่งต้องไม่
พลุกพล่านจนเกินไป ส่ิงอ านวยความสะดวกพื้นฐานก็เป็นปัจจัยส าคัญ ไม่ว่าจะเป็นอุปกรณ์อ านวย
ความสะดวกในห้องพัก ห้องอาหาร สถานท่ีจอดรถ สระว่ายน้ า และอินเตอร์เน็ต ส่วนสุดท้ายท่ีเป็นตัว
เสริมก็คือส่วนของการบริหารจัดการ ซึ่งต้องดูในเรื่องของความสะอาด ความเป็นระเบียบเรียบร้อยให้
บรรยากาศแบบการพักผ่อนอย่างแท้จริง มีการโฆษณา ประชาสัมพันธ์อย่างสม่ าเสมอ และรักษา
ลูกค้าเก่าไว้ให้สามารถกลับมาใช้บริการอีกครั้ง ซึ่งการสรุปดังกล่าวน าไปสู่สมมุติฐานเกี่ยวกับ
ความสัมพันธ์ระหว่างการจัดการโรงแรมสไตล์บูติคกับการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์
ทของผู้บริโภคชาวต่างชาติได้ว่า 

 

2.5 สมมติฐานการวิจัย 
 
สมมติฐานที่ 1 การจัดการโรงแรมสไตล์บูติคส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท    

 
ผลท่ีได้จากการศึกษาตามแนวคิดและทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องข้างต้นสรุปได้ว่าแนวคิด

ทฤษฎีของ ชยกร ปุตระเศรณี ( 2550 ) กล่าวไว้ว่าปัจจัยท่ีจะส่งผลให้การประกอบธุรกิจประสบ
ความส าเร็จ 5 ประการ คือ  ปัจจัยด้านท าเลท่ีต้ัง (Location) ปัจจัยด้านการบริการ (Service) ปัจจัย
ด้านบคุลากร (Human Resource)  ปัจจัยด้านการตลาด (Marketing)  ปัจจัยด้านเทคโนโลยี 
(Technology)  ซึ่งวิธีการจัดการด าเนินงานอย่างเป็นระบบ เป็นส่ิงท่ีส าคัญและจ าเป็นในการด าเนิน
ธุรกิจโรงแรม และการบริหารจัดการสมัยใหม่ท่ีจะช่วยให้การบริหารจัดการเป็นไปอย่างราบรื่น 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งกลยุทธ์ต่างๆ โดยอาศัยจากประสบการณ์จริงจากการท างาน ตลอดจนการจัดการ
ทางการตลาดสมัยใหม่ท่ีจะช่วยให้การด าเนินธุรกิจโรงแรมประสบความส าเร็จอย่างยั่งยืน รวมถึง
แนวคิดและทฤษฎีของ ชนิดาภา วรณาภรณ์     (2555) ท่ีกล่าวไว้ว่า ในการตัดสินใจใช้บริการหรือไม่
ใช้นั้นขึ้นอยู่กับองค์ประกอบ 6 ประการ ได้แก่ข้อมูลข่าวสารหรือข้อเท็จจริงของบริการหรือผลิตภัณฑ์  
เครื่องหมายการค้าท าให้ผู้รับบริการได้นึกถึงบริการหรือผลิตภัณฑ์ ท่าทีหรือความรู้สึกของผู้รับบริการ 
ต่อบริการ ความเช่ือมั่นในบริการหรือผลิตภัณฑ์ ความมุ่งมั่นในการใช้ และการซื้อบริการหรือ
ผลิตภัณฑ์ ดังนั้นจึงน ามาซึ่งสมมุติฐานเกี่ยวกับความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยท่ีจะส่งผลให้การประกอบ
ธุรกิจประสบความส าเร็จกับการตัดสินใจซื้อ ท่ีว่า  
 
สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยด้านท าเลท่ีต้ังส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท      

 
ผลท่ีได้จากการศึกษาตามแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องข้างต้นสรุปได้ว่า การเลือก

สถานท่ีต้ังเป็นการตัดสินใจส าคัญหนึ่งในระบบการจัดการด าเนินงาน ซึ่งการพิจารณาเลือกสถานท่ีต้ัง
นั้นจ าเป็นท่ีจะต้องดูระบบเช่ือมโยงท้ังหมดของขอบข่ายธุรกิจและท าการศึกษาประวัติศาสตร์หรือ
บทเรียนของผู้ท่ีเคยท ามาก่อน โดยผู้บริหารหรือเจ้าของกิจการจะต้องเอาใจใส่อย่างระมัดระวังด้วย
เหตุผล 3 ประการคือ ความได้เปรียบในเชิงการแข่งขัน ความสามารถก าหนดต้นทุนได้อย่างเหมาะสม 
และการลดการสูญเสียโอกาสในการด าเนินธุรกิจ นอกจากนี้ ลูเซี่ยน Lucienne, 2007 อ้างใน สุจินต์ 
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สุขะพงษ์, 2552 ได้กล่าวถึงสถานท่ีต้ังของโรงแรมบูติคใน และโรงแรมบูติคในสถานท่ีพักตากอากาศไว้
ว่า ปัจจัยส าคัญท่ีสุดของโรงแรมบูติคในเมืองคือท าเลท่ีต้ังของโรงแรม ท าเลท่ีต้ังท่ีดีไม่ใช่เพียงแต่
เดินทางไปมาสะดวกเท่านั้น แต่บรรยากาศ พื้นท่ีโดยรอบถือเป็นปัจจัยท่ีมีความส าคัญอย่างยิ่ง ดังนัน้
ถ้าหากมีท าเลท่ีต้ังท่ีดี จึงน าไปซึ่งการตัดสินใจใช้บริการ 

 

สมมติฐานที่ 3 ปัจจัยด้านการบริการส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท                  
 
 ผลท่ีได้จากการศึกษาตามแนวคิดและทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องข้างต้นสรุปได้ว่า การ

บริการท่ีดีเลิศตรงกับความต้องการหรือเกินความต้องการของผู้รับบริการ จนท าให้ผู้รับบริการเกิด
ความพอใจและเกิดความจงรักภักดี คุณภาพการบริการจึงมีความส าคัญมากต่อธุรกิจบริการท่ีต้องการ
มุ่งสู่ความส าเร็จในด้านการบริการตามท่ี มาติน (Martin, 1995 อ้างใน ศุภลักษณ์ สุริยะ, 2556กล่าว
ไว้ว่า คุณภาพการบริการมีความส าคัญด้วยเหตุผล 4 ประการคือ (1) การเจริญเติบโตของธุรกิจบริการ 
การด าเนินธุรกิจในปัจจุบันให้ความส าคัญกับการบริการ หากมีการด าเนินธุรกิจควรคู่ไปกับการบริการ
จะส่งผลให้ธุรกิจเติบโตอย่างรวดเร็ว อาทิ ธุรกิจโรงแรม ซึ่งถือว่ามีการบริการเป็นผลิตภัณฑ์หลัก (2) 
การแข่งขันทางธุรกิจท่ีสูงขึ้น การบริการจึงเป็นกลยุทธ์ตัวหนึ่งท่ีถูกน ามาใช้เพื่อสร้างข้อได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน หากธุรกิจใดมีการบริการที่ดีตรงกับความคาดหวังและก่อให้เกิดความประทับใจแก่
ลูกค้าก็จะท าให้เกิดการกลับมาใช้บริการซ้ า เกิดความภักดีต่อสินค้าของธุรกิจนั้นจนกระท่ังก่อให้เกิด
การบอกต่อแบบปากต่อปาก (3) ความต้องการของลูกค้าท่ีมีมากขึ้น ในปัจจุบันลูกค้ามีการรับรู้
ข่าวสารจากแหล่งต่างๆมากมาย จึงก่อให้เกิดความคาดหวังท่ีสูงขึ้นเรื่อยๆ ในการตัดสินใจซื้อสินค้าใน
แต่ละครั้ง นอกจากจะค านึงถึงคุณภาพของสินค้าว่าเหมาะสมกับราคาหรือไม่แล้ว ยังค านึงถึงคุณภาพ
ของการให้บริการอีกด้วย (4) คุณภาพการบริการสะท้อนถึงสภาวะของธุรกิจ เนื่องจากคุณภาพของ
การบริการท่ีดีส่งผลต่อการซื้อซ้ าและกลับมาให้บริการอีก นอกจากจะสามารถรักษาฐานลูกค้าเดิมไว้
ได้แล้ว ยังก่อให้เกิดกลุ่มลูกค้ารายใหม่เพิ่มข้ึนด้วย ส่งผลให้สภาวะของธุรกิจเป็นไปในทิศทางท่ีดีขึ้น
เรื่อยๆ ดังนั้นจึงน ามาซึง่สมมติฐานเกี่ยวกับความสัมพันธ์ระหว่างการจัดการโรงแรมสไตล์บูติคของสุริ
นทรา บูติค รีสอร์ทกับการตัดสินใจใช้บริการ ท่ีว่า  
 

สมมติฐานที่ 4 ปัจจัยด้านบุคลากรส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท      
 
ผลท่ีได้จากการศึกษาตามแนวคิดและทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องข้างต้นสรุปได้ว่า 

ผู้ใช้บริการให้ความส าคัญกับด้านอัธยาศัยและมารยาทของพนักงานมากท่ีสุด เนื่องจากธุรกิจประเภท
โรงแรม เป็นธุรกิจประเภทบริการ พนักงานจึงเป็นผู้พบกับผู้ใช้บริการ การสร้างความประทับใจจะ
เป็นส่ิงท่ีท าให้ผู้ใช้บริการเกิดความฝังใจและกลับมาใช้บริการ นอกจากนี้ยังต้องมีการบริการที่รวดเร็ว 
ถูกต้อง หากมีการพัฒนากลยุทธ์นี้ได้อย่างต่อเนื่อง จะสามารถสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันได้  
ภานุวัฒน์ วฒันสมบูรณ์ชัย ,2555 ดังนั้นพนักงานและการบริการจึงเป็นหัวใจส าคัญในการด าเนินงาน
ด้านการให้บริการ ซึ่งผู้ใช้บริการจะให้ความส าคัญกับอัธยาศัยและมารยาทของพนักงานมากท่ีสุดและ
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จะท าให้เกิดการกลับมาใช้บริการซ้ า  ดังนั้นจึงน ามาซึ่งสมมติฐานเกี่ยวกับความสัมพันธ์ระหว่างการ
จัดการโรงแรมสไตล์บูติคของสุรินทรา บูติค รีสอร์ทกับการตัดสินใจใช้บริการ ท่ีว่า                                          

 

สมมติฐานที่ 5 ปัจจัยด้านการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท             
 
ผลท่ีได้จากการศึกษาตามแนวคิดและทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องข้างต้นสรุปได้ว่า ปัจจัยท่ี

จะส่งผลให้การประกอบธุรกิจประสบความส าเร็จในด้านการตลาด คือธุรกิจต้องสร้างความแตกต่าง 
การสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า โดยใช้กลยุทธ์การบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า และการเพิ่มช่อง
ทางการจ าหน่าย ตลอดจนการมีพันธมิตรในธุรกิจให้มากเพื่อขยายตลาดให้เติบโต  ซึ่งชยกร ปุตระ
เศรณี, 2550 ได้ให้ความหมายไว้ว่าการสร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product 
Differentiation) เป็นกลยุทธ์ทางการตลาดอย่างหนึ่งและเป็นส่ิงท่ีส าคัญอย่างมากส าหรับการแย่งชิง
ลูกค้า ในภาวะท่ีมีการแข่งขันกันอย่างสมบูรณ์เช่นในปัจจุบันนี้ผลิตภัณฑ์หรือโรงแรมและรีสอร์ทต่าง 
ๆหลายแห่งต่างก็พยายามท่ีจะสร้างความแตกต่างให้กับผลิตภัณฑ์ของตนเอง เพื่อเพิ่มจ านวนลูกค้าให้
เข้าไปใช้บริการให้มากขึ้น ดังนั้นจึงน ามาซึ่งสมมติฐานเกี่ยวกับความสัมพันธ์ระหว่างการจัดการ
โรงแรมสไตล์บูติคของสุรินทรา บูติค รีสอร์ทกับการตัดสินใจใช้บริการ ท่ีว่า 
     

 สมมติฐานที่ 6 ปัจจัยด้านเทคโนโลยีส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท                                                                    
 
ผลท่ีได้จากการศึกษาตามแนวคิดและทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องข้างต้นสรุปได้ว่า 

อานุภาพของระบบอินเทอร์เน็ตท่ีก้าวหน้าและครอบคลุมมากขึ้นท าให้นักเดินทางจากทุกมุมโลกรู้จัก
และเข้าถึงการจองโรงแรมบูติคเหล่านี้ได้มากขึ้นตามไปด้วย ประกอบกับมีบริษัทท่ีให้บริการด้าน
เทคโนโลยีการจองและการตลาดเพื่อกลุ่มโรงแรมบูติคมีมากขึ้น ล้วนเป็นปัจจัยบวกต่อกระแสนิยม
โรงแรมบูติค สุภัทธา สุขชู, 2547 อ้างในภาวิณี เต็มดี, 2553 ดังนั้นเทคโนโลยีท่ีทันสมัยจะช่วยอ านวย
ความสะดวกสบายให้ผู้ใช้บริการและพนักงาน ไมว่่าจะเป็นคอมพิวเตอร์ จอแอลซีดี ระบบ
อินเทอร์เน็ตความเร็วสูงแบบไร้สาย ท่ีครอบคลุมมากขึ้นท าให้นักเดินทางจากทุกมุมโลกรู้จักและ
เข้าถึงการจองโรงแรมบูติคได้ 

     

ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ทของผู้บริโภคชาวต่างชาติ  

ตัวแปรอิสระ คือ การจัดการโรงแรมสไตล์บูติค 
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2.6 กรอบแนวคิด 

 
ภาพท่ี 2.4: ความสัมพันธ์ระหว่างการจัดการโรงแรมสไตล์บูติคกับการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา  

     บูติค รีสอร์ทของผู้บริโภคชาวต่างชาติ 
 

 

 
 
 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

 
การจัดการโรงแรมบูติคท่ีมีประสิทธิภาพ 

ปัจจัยด้านท าเลท่ีต้ัง                                                   
ปัจจัยด้านการบริการ                                                    
ปัจจัยด้านบุคลากร                                          
ปัจจัยด้านการตลาด                                                             
ปัจจัยด้านเทคโนโลยี 
 
 

 
การตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรนิทรา 

บูติค รีสอร์ท 
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บทที่ 3  
ระเบียบวิธีวิจัย 

 
เนื้อหาของบทเป็นการอธิบายถึงวิธีการวิจัยส าหรับการศึกษาในครั้งนี้ ซึ่งใช้การวิจัยเชิง

ปริมาณ ประกอบด้วยประชากรและตัวอย่าง เครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษา การเก็บรวบรวมข้อมูล การ
แปรผลข้อมูล และวิธีการทางสถิติส าหรับใช้ในการวิเคราะห์และการทดสอบสมมุติฐานเรื่อง
ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรท่ีก าหนดขึ้น 
 
3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา 
 
ประชากร 

ประชากรท่ีใช้ศึกษา คือ กลุ่มลูกค้าชาวต่างชาติท่ีมาใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท 
จ านวน 20,400 คน (สุรินทราบูติครีสอร์ท, 2558) 

 
ตัวอย่าง 

กลุ่มตัวอย่าง คือ ตัวอย่างท่ีใช้ศึกษาเลือกจากประชากร โดยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบตาม
สะดวก (Convenience Sampling)  ซึ่งจ านวนนีไ้ด้จากการใช้ตารางส าเร็จรูปของ Yamane(1967) 
ได้เสนอสูตรการค านวณขนาดตัวอย่างสัดส่วน 1 กลุ่มโดยสมมติค่าสัดส่วนเท่ากับ 0.5 และท่ีระดับ
ความเช่ือมั่น 95%  ดังนี้ 

 
ผู้ท าวิจัยได้ด าเนินการเกี่ยวกับการเลือกตัวอย่าง ดังนี้ 
 

1. หาจ านวนของกลุ่มประชากรท้ังหมด คือ กลุ่มลูกค้าชาวต่างชาติท่ีมาใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รี
สอร์ท 

2. ก าหนดขนาดตัวอย่างจากตารางส าเร็จรูปและได้จ านวน 400 คน จากสูตรการค านวณขนาด
ตัวอย่างของ  Yamane(1967)โดยสมมติค่าสัดส่วนเท่ากับ 0.5 และท่ีระดับความเช่ือมั่น 95% 

 

n =   
𝑁

1 + Ne2
 

 
n = ขนาดตัวอย่างท่ีค านวณได้                                                                                                
N = จ านวนประชากรท่ีทราบค่า                                                                                                                                            
e = ค่าความคลาดเคล่ือนท่ีจะยอมรับได้ (allowable error) 
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แทนค่า                   n =  
20,400

1+20,400(0.052) 
 

        

        n =  
20,400

1+20,400(0.0025) 
 

       
        n =   399.98 
 

ดังนั้นจึงได้กลุ่มตัวอย่างจ านวน  399 ตัวอย่าง ซึ่งผู้วิจัยได้เก็บข้อมูลจากตัวอย่างเพิ่มเติมรวม
ท้ังส้ินเป็น 400 ตัวอย่าง 

 
3. เลือกตัวอย่างโดยใช้วิธีการสุ่มแบบตามสะดวก (Convenience Random 

Sampling) โดย สุ่มจากลูกค้าท่ีมา Checkout ท่ีหน้าแผนกต้อนรับของโรงแรม ซึง่ผู้ท าวิจัยได้
ด าเนินการเกี่ยวกับการเลือกตัวอย่าง ดังนี้  

3.1 หาจ านวนของกลุ่มประชากรท้ังหมด ซึ่งเป็นท้ังเพศหญิงและเพศชาย และเป็นผู้บริโภค
ท่ีมาใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ทในปี 2558 จ านวน 20,400 คน ซึ่งเป็นจ านวนผู้ใช้บริการ
ท้ังหมดท่ีสุรินทราบูทติรีสอร์ท ในปี 2558 

3.2 ก าหนดขนาดตัวอย่างจากตารางส าเร็จรูปของ Yamane (1967) และได้จ านวน 400 
คน    

 
 
3.2 เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา 
 

ผู้วิจัยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือเพื่อเก็บรวบรวมข้อมูลจากตัวอย่าง โดยมีรายละเอียด
เกี่ยวกับการสร้างแบบสอบถามเป็นขั้นตอนดังนี้ 

 
1. ศึกษาวิธีการสร้างแบบสอบถามจากเอกสาร งานวิจัย และทฤษฎีท่ีเกี่ยวข้อง 
2. สร้างแบบสอบถามเพื่อถามความคิดเห็นในประเด็นต่างๆ 5 ประเด็นคือ  (1) ข้อมูลท่ัวไป

เกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม (2) พฤติกรรมการท่องเท่ียว (3) ค าถามท่ีเกี่ยวข้องกับตัวแปรต้น 
(4) ค าถามเกี่ยวกับตัวแปรตาม (5) ข้อเสนอแนะอืน่ๆ  

3. น าแบบสอบถามท่ีได้สร้างขึ้นมาเสนอต่ออาจารย์ท่ีปรึกษา เพื่อปรับปรุงแก้ไข 
4. ท าการปรับปรุงแก้ไขและน าเสนอให้อาจารย์ท่ีปรึกษาตรวจสอบความถูกต้องอีกครั้งหนึ่ง 

เพื่อให้อาจารย์ท่ีปรึกษาอนุมัติก่อนแจกแบบสอบถาม 
5. น าแบบสอบถามไปทดลองกับตัวอย่างจ านวน 30 รายเพื่อหาค่าความเช่ือมั่น 
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6. ท าการปรับปรุงและน าเสนอให้อาจารย์ท่ีปรึกษาอนุมัติก่อนแจกแบบสอบถาม 
7. แจกแบบสอบถามไปยังตัวอย่าง โดยแจกตอนลูกค้า Checkout ท่ีหน้าแผนกต้อนรับของ

โรงแรม 
 
การตรวจสอบเคร่ืองมือ 
 

การตรวจสอบเนื้อหา ผู้วิจัยได้น าเสนอแบบสอบถามท่ีได้สร้างขึ้นต่ออาจารย์ท่ีปรึกษาเพื่อ
ตรวจสอบความครบถ้วนและความสอดคล้องของเนื้อหาของแบบสอบถามท่ีตรงกับเรื่องท่ีจะศึกษา 

การตรวจสอบความเช่ือมั่น ผู้วิจัยพิจารณาจากค่าสัมประสิทธิ์ครอนแบ็คอัลฟ่า                    
(Cronbach’s Alpha Coefficient) กลุ่มทดลองตัวอย่างจ านวน 30 ราย ซึ่งมีรายละเอียดดังน ี

 

ตารางท่ี 3.1 : ตารางแสดงค่าความเช่ือมั่นในการตรวจสอบเครื่องมือ 
 

ส่วนของค าถาม ค่าอัลฟ่าแสดงความเชื่อม่ัน 
กลุ่มทดลอง n = 30 กลุ่มทดลอง n = 400 

ปัจจัยด้านท าเลท่ีต้ัง 0.754 0.723 
ปัจจัยด้านการบริการ 0.966 0.954 
ปัจจัยด้านบุคลากร 0.943 0.954 
ปัจจัยด้านการตลาด 0.682 0.737 
ปัจจัยด้านเทคโนโลยี 0.919 0.940 
ด้านการตัดสินใจใช้บริการ 0.905 0.912 

ค่าความเชื่อม่ันรวม 0.883 0.866 
 
ค่าความเช่ือมั่นจากผลค่าสัมประสิทธิ์ครอนแบ็ค อัลฟา ท่ีได้หาค่าเช่ือมั่นจ านวน 30 ราย มี 

6  ด้าน ดังต่อไปนี้ ด้านท าเลท่ีต้ัง มีค่าความน่าเช่ือถือ 0.754 ด้านการบริการ มีค่าความน่าเช่ือถือ 
0.966 ด้านบุคลากร มีค่าความน่าเช่ือถือ 0.943 ด้านการตลาด มีค่าความน่าเช่ือถือ 0.682 ด้าน
เทคโนโลยี มีค่าความน่าเช่ือถือ 0.919 และด้านการตัดสินใจใช้บริการ มีค่าความน่าเช่ือถือ 0.905 ซึ่ง
การประเมินความเท่ียงสัมประสิทธิ์แอลฟาของเครื่องมือท่ีมีค่ามากกว่า 0.5 ถือว่าใช้ได้ (ศิริชัย, 2544) 
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อย่างไรก็ตาม เมื่อพิจารณาจากเกณฑ์การประเมินความเท่ียงสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอ
นบาค ดังนี้  

 
  ค่าสัมประสิทธ์แอลฟ่า    การแปลความหมายระดับเที่ยง         

มากกว่า 0.9                ดีมาก        
มากกว่า 0.8                  ดี         
มากกว่า 0.7               พอใช้         
มากกว่า 0.6                ค่อยข้างพอใช้         
มากกว่า 0.5                    ต่ า 

น้อยกว่า หรือ เท่ากับ 0.5             ไม่สามารถรับได้   
 

ค่าความเช่ือมั่นจากผลค่าสัมประสิทธิ์ครอนแบ็ค อัลฟา ท่ีได้หาค่าเช่ือมั่นจ านวน 400 ราย มี 
6 ด้าน ดังต่อไปนี้ ด้านท าเลท่ีต้ัง มีค่าความน่าเช่ือถือ 0.723 ด้านการบริการ มีค่าความน่าเช่ือถือ 
0.954 ด้านบคุลากร มีค่าความน่าเช่ือถือ 0.954 ด้านการตลาด มีค่าความน่าเช่ือถือ 0.737 ด้าน
เทคโนโลยี มีค่าความน่าเช่ือถือ 0.940 และด้านการตัดสินใจใช้บริการ มีค่าความน่าเช่ือถือ 0.912 ซึ่ง
การประเมินความเท่ียงสัมประสิทธิ์แอลฟาของเครื่องมือท่ีมีค่ามากกว่า 0.5 ถือว่าใช้ได้ (ศิริชัย, 2544) 
 
 
3.4 องค์ประกอบของแบบสอบถาม  
 
ผู้ท าวิจัยได้ออกแบบสอบถามซึ่งประกอบด้วย 5 ส่วนพร้อมกับวิธกีารตอบค าถามดังต่อไปนี้ คือ 
  

ส่วนที่ 1 เป็นค าถามเกี่ยวกับข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบค าถาม ได้แก ่เพศ อายุ สถานภาพ 
รายได้ อาชีพ ระดับการศึกษา พฤติกรรมการท่องเท่ียว มีจ านวน 7  ข้อ โดยลักษณะค าถามเป็น
ค าถามปลายปิดแบบให้เลือกตอบตามความเป็นจริง ดังนี ้

1. เพศ ใช้มาตราวัดข้อมูลประเภทนามบัญญัติ (nominal scale)         
2. สัญชาติ ใช้มาตราวัดข้อมูลประเภทนามบัญญัติ (nominal scale)                                                                                                                                                                                                               
3. อายุ ใช้มาตราวัดข้อมูลประเภทมาตราเรียงล าดับ (ordinal scale)   
4. สถานภาพ ใช้มาตราวัดข้อมูลประเภทนามบัญญัติ (nominal scale)                                                                                                                                        
5. ระดับการศึกษา ใช้มาตราวัดข้อมูลประเภทมาตราเรียงล าดับ (ordinal scale)                                                                                                                                                    
6. รายได้ใช้มาตราวัดข้อมูลประเภทมาตราเรียงล าดับ (ordinal scale)             
7. อาชีพ ใช้มาตราวัดข้อมูลประเภทนามบัญญัติ (nominal scale)                                                                                             
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ส่วนที่ 2 เป็นค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการท่องเท่ียว ได้แก่ ความถ่ีในการเดินทางท่องเท่ียว
ต่อเดือน ช่วงเวลาท่ีเดินทางท่องเท่ียว คนท่ีเดินทางท่องเท่ียวด้วย จ านวนคนท่ีเข้าพักร่วมกัน 
ค่าใช้จ่ายในการท่องเท่ียวต่อครั้ง ระยะเวลาเฉล่ียในการเข้าพักท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท ราคาหองพัก
ของสุรินทรา บูติค รีสอร์ทท่ีท่านใช้บริการอยู่ในช่วงราคาใด วัตถุประสงค์ในการเดินทาง สาเหตุท่ีท่าน
เข้าใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท ช่องทางในการจองห้องพักสุรินทรา บูติค รีสอร์ท ท่านทราบ
ข้อมูลของสุรินทรา บูติค รีสอร์ททางใด มีจ านวน 11 ข้อ โดยลักษณะค าถามเป็นค าถามปลายปิดแบบ
ให้เลือกตอบตาม ความเป็นจริง ดังนี้ 

1. ความถ่ีในการเดินทางท่องเท่ียวต่อเดือน ใช้มาตราวัดข้อมูลประเภทมาตราเรียงล าดับ 
(ordinal scale)                           

2.  ช่วงเวลาท่ีเดินทางท่องเท่ียว ใช้มาตราวัดข้อมูลประเภทนามบัญญัติ (nominal scale)     
3.  คนท่ีเดินทางท่องเท่ียวด้วย ใช้มาตราวัดข้อมูลประเภทนามบัญญัติ (nominal scale)                                       
4. จ านวนคนท่ีเข้าพักร่วมกัน ใช้มาตราวัดข้อมูลประเภทมาตราเรียงล าดับ (ordinal 

scale)                            
5. ค่าใช้จ่ายในการท่องเท่ียวต่อครั้ง ใช้มาตราวัดข้อมูลประเภทมาตราเรียงล าดับ (ordinal 

scale)                                                                                                    
6. ระยะเวลาเฉล่ียในการเข้าพักท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท ใช้มาตราวัดข้อมูลประเภทมาตรา

เรียงล าดับ (ordinal scale)                                                                                                                             
7. ราคาหองพักท่ีท่านใช้บริการอยู่ในช่วงราคาใด ใช้มาตราวัดข้อมูลประเภทมาตรา

เรียงล าดับ (ordinal scale)                                                                                                                                 
8. วัตถุประสงค์ในการเดินทาง ใช้มาตราวัดข้อมูลประเภทนามบัญญัติ (nominal scale)                       
9. สาเหตุท่ีท่านเข้าใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท ใช้มาตราวัดข้อมูลประเภทนาม

บัญญัติ (nominal scale)                                                                                                                      
10. ช่องทางในการจองห้องพักสุรินทรา บูติค รีสอร์ท ใช้มาตราวัดข้อมูลประเภทนามบัญญัติ 

(nominal scale)                                                                                                                              
11. .ท่านทราบข้อมูลของสุรินทรา บูติค รีสอร์ททางใด ใช้มาตราวัดข้อมูลประเภทนาม

บัญญัติ (nominal scale)                                                                                                                                                                                                                       
                           

ส่วนที่ 3 เป็นค าถามเกี่ยวกับความคิดเห็นผู้บริโภคท่ีมีต่อการจัดการโรงแรมสไตล์บูติคของสุริ
นทรา บูติค รีสอร์ท มีลักษณะเป็นค าถามปลายปิด โดยข้อค าถามมีลักษณะมาตราส่วนประมาณค่า 
(Rating Scale) เป็นการวัดเพื่อแสดง ระดับ 5 ระดับ ต้ังแต่น้อยท่ีสุดถึงมากท่ีสุด 

ส่วนที่ 4 เป็นค าถามเกี่ยวกับการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ทของผู้บริโภค
ชาวต่างชาติ ลักษณะเป็นค าถามปลายปิด โดยข้อค าถามมีลักษณะมาตราส่วนประมาณค่า(Rating 
Scale) เป็นการวัดเพื่อแสดง ระดับ 5 ระดับ ต้ังแต่น้อยท่ีสุดถึงมากท่ีสุด 
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ส่วนที่ 5 ข้อเสนอแนะอื่นๆ โดยลักษณะค าถามเป็นค าถามปลายเปิด ให้ผู้ตอบแบบสอบถาม 
สามารถแสดงความคิดเห็นเพิ่มเติมได้ 
 
3.5 การเก็บรวบรวมข้อมูล 

  
ผู้วิจัยได้ท าการเก็บข้อมูลจากแหล่งข้อมูล 2 ประเภท ดังนี้ 

ประเภทท่ี 1 แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นข้อมูลท่ีรวบรวมจากแบบสอบถาม มี
ขั้นตอนในการเก็บรวบรวมดังนี ้

1. ผู้วิจัยท าการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี เอกสารต่างๆ ท่ีเกี่ยวข้องเพื่อเป็นกรอบในการศึกษาและ
น ามาสร้างแบบสอบถามเพื่อใช้ในการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง ซึ่งได้แก่ ผู้บริโภคท่ีมาใช้
บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท ตามท่ีได้ก าหนดจ านวนไว้ในเบ้ืองต้นแล้วจ านวน 400 ชุด 
โดยเก็บรวบรวมข้อมูลต้ังแต่เดือนตุลาคม พ.ศ.2559 ถึง ธันวาคม พ.ศ. 2559 ผู้วิจัยเข้าไป
ในสถานท่ีบริการท่ีต้องการศึกษาตามท่ีระบุไว้ ผู้วิจัยได้แจกแบบสอบถามให้กลุ่มเป้าหมายท่ี
เป็นผู้ท่ีมาใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท และรอจนกระท่ังตอบค าถามครบถ้วน                                                              

2. ตรวจสอบข้อมูลความถูกต้องและครบถ้วนสมบูรณ์ของแบบสอบถามท่ีได้รับจาก ผู้ตอบ
แบบสอบถามก่อนท่ีจะน ามาประมวลผลในระบบ                                                                       

3. น าแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบความถูกต้อง ครบถ้วนสมบูรณ์แล้ว น ามาลงรหัส
ตัวเลขในแบบลงรหัสส าหรับการประมวลผลด้วยคอมพิวเตอร์ตามเกณฑ์ของเครื่องมือแต่ละ
ส่วน แล้วจึงน ามาประมวลผลและวิเคราะห์ข้อมูลในขั้นต่อไป 

 

ประเภทท่ี 2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นข้อมูลท่ีเก็บรวบรวมข้อมูลจากหนังสือ 
บทความวิชาการ วารสารวิชาการ ผลงานวิจัยท่ีท าการศึกษามาก่อนแล้ว และรวมถึงแหล่งข้อมูลทาง 
อินเทอร์เน็ตท่ีสามารถสืบค้นได้ โดยเกี่ยวข้องเพื่อใช้ในการก าหนดกรอบแนวความคิดในการวิจัย และ
สามารถใช้อ้างอิงในการเขียนรายงานผลการวิจัยได้ 

 
3.6 การแปรผลข้อมูล 

 
ผู้ท าวิจัยได้ก าหนดค่าอันตรภาคช้ัน ส าหรับการแปลผลข้อมูลโดยค านวณค่าอันตรภาคช้ัน 

เพื่อก าหนดช่วงช้ัน ด้วยการใช้สูตรค านวณและค าอธิบาย (บุญชม ศรีสะอาด, 2554) ส าหรับแต่ละ
ช่วงช้ัน ดังนี ้

   
อันตรภาคช้ัน  =    ค่าสูงสุด – ค่าต่ าสุด 

              จ านวนช้ัน 
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    5 – 1   = 0.80 
       5 
 
  ช่วงช้ัน     ค าอธิบายส าหรับการแปลผล 
  1.00 – 1.80     ระดับน้อยที่สุด 
  1.81 – 2.60     ระดับน้อย 
  2.61 – 3.40     ระดับปานกลาง/ระดับ 
  3.41 – 4.20     ระดับมาก 
  4.21 – 5.00     ระดับมากท่ีสุด 

 
 
3.7 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ 

 
ผู้ท าวิจัยได้ก าหนดค่าสถิติส าหรับการวิเคราะห์ข้อมูลไว้ดังนี้ คือ 

 
1. สถิติเชิงพรรณนา ซึ่งได้แก่ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ใช้บรรยายเกี่ยวกับข้อมูล

ท่ัวไปและคุณสมบัติของผู้ตอบแบบสอบถาม คือลูกค้าชาวต่างชาติท่ีมาใช้บริการท่ีสุรินทรา บู
ทีค รีสอร์ทและข้อมูลลักษณะข้อมูลส่วนบุคคล คือ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ รายได้ อาชีพ 
ระดับการศึกษา และพฤติกรรมการท่องเท่ียว 

2. สถิติเชิงอ้างอิง เป็นการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของข้อมูลท่ีเกี่ยวข้องกับตัวแปรท่ีศึกษา คือ 
การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรตัวเดียว กับ ตัวแปรหลายตัวซึ่งในท่ีนี้คือ การ
จัดการโรงแรมบูติค กับการตัดสินใจใช้บริการ โดยใช้การวิเคราะห์การถดถอยชิงเส้น 
(Multiple Regression) ซึ่งมีการวิเคราะห์ปัจจัยย่อยของ ตัวแปรต้น ดังนี้ 

2.1 ความสัมพันธ์ระหว่างด้านท าเลท่ีต้ังกับการตัดสินใจใช้บริการ โดยใช้การวิเคราะห์
การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression)                                                                                                                                

2.2 ความสัมพันธ์ระหว่างด้านการบริการกับการตัดสินใจใช้บริการ โดยใช้การ
วิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression)                                                                                                                                        

2.3 ความสัมพันธ์ระหว่างด้านบุคลากรกับการตัดสินใจใช้บริการ โดยใช้การวิเคราะห์
การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression)                                                                                                                                    

2.4 ความสัมพันธ์ระหว่างด้านการตลาดกับการตัดสินใจใช้บริการ โดยใช้การวิเคราะห์
การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression)                                                                                                                                      

2.5 ความสัมพันธ์ระหว่างด้านเทคโนโลยีกับการตัดสินใจใช้บริการ โดยใช้การ
วิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) 
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บทที่ 4                                                                                                                                  
การวิเคราะห์ข้อมูล 

 
บทนี้เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อการอธิบายและการทดสอบสมมุติฐานท่ีเกี่ยวข้องกับตัวแปร

แต่ละตัว ซึ่งข้อมูลดังกล่าวผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมจากแบบสอบถามท่ีมีค าตอบครบถ้วนสมบูรณ์ จ านวน
ท้ังส้ิน 400 ชุด คิดเป็นร้อยละ 100 ของจ านวนแบบสอบถามท้ังหมด 100 ชุด ผลการวิเคราะห์แบ่ง
ออกเป็น 6 ส่วนประกอบด้วย 

 
4.1 ข้อมูลส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม                                                                               
4.2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการท่องเท่ียวของผู้ตอบแบบสอบถาม                                               
4.3 ข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นผู้บริโภคท่ีมีต่อการจัดการโรงแรมสไตล์บูติค                           
4.4 ข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นผู้บริโภคต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท                                                                                                                   
4.5 การวิเคราะห์การจัดการโรงแรมสไตล์บูติคท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกมาใช้บริการท่ี            
     สุรินทรา บูติค รีสอร์ท ของผู้บริโภคชาวต่างชาติ                                                                                                           
4.6 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน                                                                   
  

4.1 ข้อมูลส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม   

ตารางแสดงข้อมูลท่ีเป็นจ านวนและร้อยละ                                                                                       

ตารางท่ี 4.1: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 
 

 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.1 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ซึ่งมี

จ านวน 211 คน คิดเป็นร้อยละ 52.8 มากกว่าเพศชาย ซึ่งมีจ านวน 189 คน เป็นร้อยละ 47.3 
 

 
 
 
 
 
 

เพศ จ านวน ร้อยละ ล าดับ 

ชาย 189 47.3 2 
หญิง 211 52.8 1 

รวม 400 100.0  
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ตารางท่ี 4.2: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามสัญชาติ 

 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.2 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นสัญชาติ

รัสเซีย ซึ่งมี จ านวน 233 คน คิดเป็นร้อยละ 58.3 รองลงมาคือสัญชาติจีน ซึ่งมีจ านวน 78 คน เป็น
ร้อยละ 19.5 รองลงมาคือ สัญชาติอื่นๆ ซึ่งมีจ านวน 45 คน เป็นร้อยละ 11.3 รองลงมาคือ สิงคโปร์ 
ซึ่งมีจ านวน 29 คน เป็นร้อยละ 7.3 และสัญชาติฟิลิปปินส์ ซึ่งมีจ านวน 15 คน เป็นร้อยละ 3.8 
ตามล าดับ 

 

ตารางท่ี 4.3: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามสัญชาติ (อื่นๆ) 

 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.3 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นสัญชาติอื่นๆ 

ซึ่งมีจ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 31.1 รองลงมาคือมาเลเซีย ซึ่งมีจ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 
20.0 รองลงมาคืออิตาลี ซึ่งมีจ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 17.8 รองลงมาคือเยอรมันซึง่มีจ านวน 7 
คน คิดเป็นร้อยละ 15.6 รองลงมาคือฮ่องกง ซึง่มจี านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 8.9 รองลงมาคือแคน
นาดา ซึ่งมีจ านวน 3  คน คิดเป็นร้อยละ 6.7 ตามล าดับ 
 

 

 

สัญชาติ จ านวน ร้อยละ ล าดับ 

รัสเซีย 233 58.3 1 
จีน 78 19.5 2 
ฟิลิปปินส์ 15 3.8 5 
สิงคโปร์ 29 7.3 4 
อื่นๆ 45 11.3 3 

รวม 400 100.0  

สัญชาติ จ านวน ร้อยละ ล าดับ 

อื่นๆ 14 31.1 1 
มาเลเซีย 9 20.0 2 
อิตาลี 8 17.8 3 
ฮ่องกง 4 8.9 5 
แคนนาดา 3 6.7 6 
เยอรมัน 7 15.6 4 

รวม 45 100.0  
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ตารางท่ี 4.4: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ 

 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.4 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 

21-30 ปี  ซึ่งมี จ านวน 187 คน คิดเป็นร้อยละ 46.8 รองลงมาคืออายุ 31-40 ปี ซึ่งมีจ านวน 119 
คน เป็นร้อยละ 29.8 รองลงมาคืออายุ 41-50 ปี ซึ่งมีจ านวน 67 คน เป็นร้อยละ 16.8 และอายุน้อย
กว่า 20 ปี ซึ่งมีจ านวน 27 คน เป็นร้อยละ 6.8 ตามล าดับ 
 

ตารางท่ี 4.5: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามสถานภาพ 

 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.5 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส 

/ อยู่ด้วยกัน ซึ่งมี จ านวน 227 คน คิดเป็นร้อยละ 56.8 รองลงมาคือโสด ซึ่งมีจ านวน 173 คน เป็น
ร้อยละ 43.3 ตามล าดับ 
 

ตารางท่ี 4.6: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดับการศึกษา      

 

อาย ุ จ านวน ร้อยละ ล าดับ 

ต่ ากว่า 20 ปี 27 6.8 4 
21 – 30 ปี 187 46.8 1 
31 – 40 ปี 119 29.8 2 
41 – 50 ปี 67 16.8 3 

รวม 400 100.0  

สถานภาพ จ านวน ร้อยละ ล าดับ 

โสด 173 43.3 2 
สมรส/อยู่ด้วยกัน 227 56.8 1 

รวม 400 100.0  

ระดับการศึกษา      จ านวน ร้อยละ ล าดับ 

ต่ ากว่าปริญญาตรี 66 16.5 2 
ปริญญาตร ี 308 77.0 1 
ปริญญาโท 13 3.3 3 
ปริญญาเอก 13 3.3 3 

รวม 400 100.0  
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ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4. 6 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับ
การศึกษาระดับปริญญาตรี คือ ซึ่งมีจ านวน 308 คน คิดเป็นร้อยละ 77.0 รองลงมาคือต่ ากว่าปริญญา
ตรี ซึ่งมีจ านวน 66 คน เป็นร้อยละ 16.5 รองลงมาคือปริญญาโทและปริญญาเอก ซึ่งมีจ านวน 13 คน 
เป็นร้อยละ 3.3 ตามล าดับ 
 

ตารางท่ี 4.7: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือน   

 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.7 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียต่อ

เดือนอยู่ท่ี  1,501– 2,000 USD ซึ่งมี จ านวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 30.0 รองลงมาคือ 2,501–
3,000 USD ซึ่งมีจ านวน 95 คน เป็นร้อยละ 23.8 รองลงมาคือ 2,001 - 2,500 USD ซึ่งมีจ านวน 94 
คน เป็นร้อยละ23.5 รองลงมาคือไม่เกิน 1,000 USD ซึ่งมีจ านวน 52 คน เป็นร้อยละ 13.0 และ
1,001–1,500 USD ซึ่งมีจ านวน 39 คน เป็นร้อยละ 9.8 ตามล าดับ 

 

ตารางท่ี 4.8: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 

 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.8 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงาน

บริษัท   ซึ่งมี จ านวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 38.0 รองลงมาคือประกอบธุรกิจส่วนตัว ซึ่งมีจ านวน 
100 คน เป็นร้อยละ 25.0 รองลงมาคือรับราชการ ซึ่งมีจ านวน 46 คน เป็นร้อยละ 11.5 รองลงมาคือ

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน   จ านวน ร้อยละ ล าดับ 

ไม่เกิน 1,000 USD 52 13.0 4 
1,001– 1,500 USD 39 9.8 5 
1,501– 2,000 USD 120 30.0 1 
2,001 - 2,500 USD 94 23.5 3 
2,501–3,000 USD 95 23.8 2 

รวม 400 100.0  

อาชีพ จ านวน ร้อยละ ล าดับ 

นักเรียน / นักศึกษา 40 10.0 5 
ประกอบธุรกิจส่วนตัว 100 25.0 2 
พนักงานบริษัท 152 38.0 1 
รับราชการ 50 12.5 3 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 46 11.5 4 
อื่นๆ 12 3.0 6 

รวม 400 100.0  
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นักเรียน / นักศึกษา ซึ่งมีจ านวน 40 คน เป็นร้อยละ 10.0 และอาชีพอื่นๆ ซึ่งมีจ านวน 12 คน เป็น
ร้อยละ 3.0 ตามล าดับ 
 

ตารางท่ี 4.9: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ (อื่นๆ) 

 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.9 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพอื่นๆ คือ

ฟรีแลนซ์ ซึ่งมี จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 15.6 รองลงมาคือแม่บ้าน ซึ่งมีจ านวน 3 คน เป็นร้อยละ 
6.7รองลงมาคือกราฟฟิค ซึ่งมีจ านวน 2 คน เป็นรอ้ยละ 4.4 ตามล าดับ 
 

 

4.2  ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการท่องเที่ยวของผู้ตอบแบบสอบถาม   

 
ตารางท่ี 4.10: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามความถ่ีในการท่องเท่ียว 

 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.10 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความถ่ีในการ

เดินทางท่องเท่ียวต่อเดือนคือ1 – 2 ครั้งต่อเดือน ซึ่งมี จ านวน 225 คน คิดเป็นร้อยละ 56.3 
รองลงมาคือน้อยกว่า 1 ครั้งต่อเดือน ซึ่งมีจ านวน 120 คน เป็นร้อยละ 30.0 และ3 – 4 ครั้งต่อเดือน 
ซึ่งมีจ านวน 55 คน เป็นร้อยละ 13.8 ตามล าดับ 

 

 
 
 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ ล าดับ 

แม่บ้าน 3 6.7 2 
ฟรีแลนซ ์ 7 15.6 1 
กราฟฟิค 2 4.4 3 

รวม 12 100.0  

ความถ่ีในการเดินทางท่องเที่ยวต่อเดือน จ านวน ร้อยละ ล าดับ 

น้อยกว่า 1 ครั้ง ต่อเดือน 120 30.0 2 
1 – 2 ครั้งต่อเดือน 225 56.3 1 
3 – 4 ครั้งต่อเดือน 55 13.8 3 

รวม 400 100.0  
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ตารางท่ี 4.11: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีท่องเท่ียว     

 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.11 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เดินทาง

ท่องเท่ียวในวันหยุดเทศกาล ซึ่งมีจ านวน 237 คน คิดเป็นร้อยละ 59.3 รองลงมาคือเดินทางท่องเท่ียว
ในวันธรรมซึ่งมีจ านวน 158 คน เป็นร้อยละ 39.5 และอื่นๆ ซึ่งมีจ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ1.3 
ตามล าดับ 
 
ตารางท่ี 4.12: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามคนท่ีเดินทางท่องเท่ียว  

 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.12 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เดินทาง

ท่องเท่ียวกับ) แฟน/ คนรัก ซึ่งมีจ านวน 174 คน คิดเป็นร้อยละ 43.5 รองลงมาคือเดินทางท่องเท่ียว
กับเพื่อน ซึ่งมีจ านวน 119 คน เป็นร้อยละ 29.8 รองลงมาคือเดินทางท่องเท่ียวกับครอบครัว ซึ่งมี
จ านวน 93 คน เป็นร้อยละ 23.3 และเดินทางท่องเท่ียวคนเด่ียว ซึ่งมีจ านวน 14 คน เป็นร้อยละ 3.5 
ตามล าดับ 
 
 
 
 
 
 
 
 

ช่วงเวลาที่เดินทางท่องเที่ยว จ านวน ร้อยละ ล าดับ 

วันธรรมดา 158 39.5 2 
วันหยุดเทศกาล 237 59.3 1 
อื่นๆ 5 1.3 3 

รวม 400 100.0  

คนที่เดินทางท่องเที่ยวด้วย    จ านวน ร้อยละ ล าดับ 

คนเดียว 14 3.5 4 
เพื่อน 119 29.8 2 
แฟน/ คนรัก 174 43.5 1 
ครอบครัว 93 23.3 3 

รวม 400 100.0  
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ตารางท่ี 4.13: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามจ านวนคนท่ีเข้าพัก  

 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.13 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีจ านวนคนท่ี

เข้าพักร่วมกันจ านวน 2 คน ซึ่งมีจ านวน 224 คน คิดเป็นร้อยละ 56.0 รองลงมาคือ 3 คน ซึ่งมี
จ านวน 106 คน เป็นร้อยละ 26.5 รองลงมาคือ 4 คน ซึ่งมีจ านวน 94 คน เป็นร้อยละ 23.5 และเข้า
พักคนเด่ียว ซึ่งมีจ านวน 14 คน เป็นร้อยละ 3.5 ตามล าดับ 

 

 
ตารางท่ี 4.14: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามค่าใช้จ่ายต่อครั้ง 

 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.14 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายใน

การท่องเท่ียวต่อครั้งจ านวน 2,001 – 3,000 USD ซึ่งมีจ านวน 199 คน คิดเป็นร้อยละ 49.8 
รองลงมาคือ 3001-4000 USD ซึ่งมีจ านวน 122 คน เป็นร้อยละ 30.5 รองลงมาคือไม่เกิน 1,000 
USD ซึ่งมีจ านวน 39 คน เป็นร้อยละ 9.8 รองลงมาคือ1001-2000 USD ซึ่งมีจ านวน 27 คน เป็น
ร้อยละ 6.8 และ4,001 USD ขึ้นไป ซึ่งมีจ านวน 13 คน เป็นร้อยละ 3.3 ตามล าดับ 
 
 
 
 
 

จ านวนคนที่เข้าพักร่วมกัน จ านวน ร้อยละ ล าดับ 

คนเดียว 14 3.5 4 
2 คน 186 46.5 1 
3 คน 106 26.5 2 
4 คน 94 23.5 3 

รวม 400 100.0  

ค่าใช้จ่ายในการท่องเที่ยวต่อคร้ัง จ านวน ร้อยละ ล าดับ 

ไม่เกิน 1,000 USD 39 9.8 3 
1,001 – 2,000 USD 27 6.8 4 
2,001 – 3,000 USD 199 49.8 1 
3,001 – 4,000 USD 122 30.5 2 
4,001 USD ขึ้นไป 13 3.3 5 

รวม 400 100.0  
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ตารางท่ี 4.15: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามระยะเวลาในการเข้าพัก 

 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.15 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระยะเวลา

เฉล่ียในการเข้าพักท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท 4 – 6 วัน ซึ่งมีจ านวน 214 คน คิดเป็นร้อยละ 53.5 
รองลงมาคือ 1– 3 วัน ซึ่งมีจ านวน 92 คน เป็นร้อยละ 23.0 รองลงมาคือ7- 9  วัน ซึ่งมีจ านวน 81 
คน คิดเป็นร้อยละ20.3 และ 10 วันขึ้นไป ซึ่งมีจ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 ตามล าดับ 

 

ตารางท่ี 4.16: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามราคาหองพัก 

 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.16 แสดงให้เห็นว่าราคาหองพักของสุรินทรา บูติค รีสอร์ทท่ี

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้บริการอยู่ในช่วง 61-90 USD ซึ่งมีจ านวน 282 คน คิดเป็นร้อยละ 
70.5รองลงมาคือ 31-60 USD ซึ่งมีจ านวน 78 คน เป็นร้อยละ 19.5 และ 91 USD ขึ้นไป ซึ่งมี
จ านวน 40 คน เป็นร้อยละ 10.0 ตามล าดับ 

 

ตารางท่ี 4.17: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามวัตถุประสงค์ในการเดินทาง 

 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.17 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามทุกคนมีวัตถุประสงค์ใน

การเดินทางคือ พักผ่อน ซึ่งมีจ านวน 400 คน คิดเป็นร้อยละ 100.0                                                  

ระยะเวลาเฉลี่ยในการเข้าพัก จ านวน ร้อยละ ล าดับ 

1 – 3 วัน 92 23.0 2 
4 – 6 วัน 214 53.5 1 
7- 9  วัน 81 20.3 3 
10 วันขึ้นไป 13 3.3 4 

รวม 400 100.0  

ราคาหองที่ใช้บริการ จ านวน ร้อยละ ล าดับ 

31 – 60 USD 78 19.5 2 
61 – 90 USD 282 70.5 1 
91 USD ขึ้นไป 40 10.0 3 

รวม 400 100.0  

วัตถุประสงค์ในการเดินทาง จ านวน ร้อยละ ล าดับ 

พักผ่อน 400 100.0 1 
รวม 400 100.0  
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ตารางท่ี 4.18: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามสาเหตุท่ีข้าใช้บริการท่ีสุรินทรา 
บูติค รีสอร์ท (เลือกตอบได้มากกว่า 1 ข้อ)         

 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.18 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสาเหตุท่ีท่าน

เข้าใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ทเพราะต้ังอยู่ใกล้ทะเล ซึ่งมีจ านวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 36.3 
รองลงมาคือท่ีพักสวยงาม ซึ่งมีจ านวน 144 คน เป็นร้อยละ 36.0 รองลงมาคือใกล้แหล่งท่องเท่ียว ซึ่ง
มีจ านวน 132 คน เป็นร้อยละ 33.0 รองลงมาคือราคาเหมาะสม ซึ่งมีจ านวน 81 คน เป็นร้อยละ 
20.3 รองลงมาคือเดินทางสะดวก ซึ่งมีจ านวน 73 คน เป็นร้อยละ 18.3 รองลงมาคือพนักงานมี
อัธยาศัยดี ซึ่งมีจ านวน 47 คน เป็นร้อยละ 11.8 และมีส่ิงอ านวยความสะดวกครบครัน ซึ่งมีจ านวน 
27 คน เป็นร้อยละ 6.8 ตามล าดับ 
 

ตารางท่ี 4.19: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามช่องทางในการจองห้องพักท่ี
         สุรินทรา บูติค รีสอร์ท 

 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.19 แสดงให้เห็นว่าช่องทางในการจองห้องพักสุรินทรา บูติค รี

สอร์ทของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่คือ Agency ซึ่งมีจ านวน 371 คน คิดเป็นร้อยละ 92.8 
รองลงมาคือเวปไซต์ของโรงแรม ซึง่มีจ านวน 23 คน เป็นร้อยละ 5.8 และ Walk In ซึ่งมีจ านวน 6 
คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 ตามล าดับ 
 

สาเหตุที่ข้าใช้บริการ จ านวน ร้อยละ ล าดับ 

ท่ีพักสวยงาม 144 36.0 2 
ต้ังอยู่ใกล้ทะเล  145 36.3 1 
ราคาเหมาะสม 81 20.3 4 
เดินทางสะดวก 73 18.3 5 
มีส่ิงอ านวยความสะดวกครบครัน 27 6.8 7 
ใกล้แหล่งท่องเท่ียว 132 33.0 3 
พนักงานมีอธัยาศัยดี  47 11.8 6 

รวม 400 100.0  

ช่องทางในการจองห้องพัก จ านวน ร้อยละ ล าดับ 

เอเจนซี่  (Agoda/Booking.com) 371 92.8 1 
เวปไซต์ของโรงแรม 23 5.8 2 

Walk in 6 1.5 3 
รวม 400 100.0  
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ตารางท่ี 4.20: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามการทราบข้อมูลของ      
         สุรินทรา บูติค รีสอร์ท   

 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.20 แสดงให้เห็นว่าช่องทางในการจองห้องพักสุรินทรา บูติค รี

สอร์ทของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่คือ อินเตอร์เน็ต ซึ่งมีจ านวน  335 คน คิดเป็นร้อยละ 83.8 
รองลงมาคือคนรู้จัก/เพื่อน ซึ่งมีจ านวน 65 เป็นร้อยละ 16.3 ตามล าดับ  
 

4.3 ข้อมูลเก่ียวกับความคิดเห็นผู้บริโภคที่มีต่อการจัดการโรงแรมสไตลบ์ูติคของสุรินทรา บูติค        
รีสอร์ท 

แสดงข้อมูลด้านการจัดการโรงแรมสไตล์บูติคของสุรินทรา บูติค รีสอร์ท  ซึ่งประกอบไปด้วย  
5ด้าน ได้แก่ ด้านท าเลท่ีต้ัง ด้านการบริการ ด้านบุคลากร ด้านการตลาด และด้านเทคโนโลยี โดยใช้
สถิติค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็น  

 

 
ตารางท่ี 4.21: ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านท าเลท่ีต้ัง ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้ 
         บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท 

 
จากตารางท่ี 4.21 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านท าเล

ท่ีต้ัง ในระดับมากท่ีสุด ( x̄ = 4.73) แต่เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็น
ในเรื่องต้ังอยู่ใกล้แหล่งท่องเท่ียว มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̄ = 4.84) รองลงมาคือท่ีต้ังไม่
พลุกพล่าน มีความเป็นส่วนตัว มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̄ = 4.78) รองลงมาคือความ

ข้อมูลของโรงแรม จ านวน ร้อยละ ล าดับ 

อินเตอร์เน็ต 335 83.8 1 

คนรู้จัก / เพื่อน 65 16.3 2 

รวม 400 100.0  

ด้านท าเลที่ต้ัง x ̄ S.D. การแปรผล 

1.ต้ังอยู่ใกล้แหล่งท่องเท่ียว 4.84 0.367 มากท่ีสุด 
2.ต้ังอยู่ใกล้ศูนย์การค้าหรือตลาด 4.54 0.700 มากท่ีสุด 
3.ความสะดวกสบายในการเดินทาง 4.76 0.472 มากท่ีสุด 
4.ท่ีต้ังไม่พลุกพล่าน มีความเป็นส่วนตัว 4.78 0.415 มากท่ีสุด 

เฉลี่ยรวม 4.73 0.488 มากท่ีสุด 



50 
 

สะดวกสบายในการเดินทาง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̄ = 4.76) และท่ีต้ังอยู่ใกล้
ศูนย์การค้าหรือตลาด มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̄ = 4.54) ตามล าดับ   
 

ตารางท่ี 4.22: ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านการบริการ ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ 
        บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท 

 
จากตารางท่ี 4.22 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านการ

บริการ ในระดับมากท่ีสุด ( x̄ = 4.62) แต่เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความ
คิดเห็นในเรื่องการบริการท่ีดีเลิศตรงกับความต้องการของผู้รับบริการ มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก
ท่ีสุด (x̄ = 4.68 ) รองลงมาคือเรื่องมีส่ิงอ านวยความสะดวกอย่างครบครัน มีความคิดเห็นอยู่ในระดับ
มากท่ีสุด (x̄ = 4.62 ) รองลงมาคือเรื่องความพร้อมในการบริการตลอด 24 ช่ัวโมงและมีรถไวให
บริการรับ – สง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̄ = 4. 60)  ตามล าดับ    
 

 ตารางท่ี 4.23: ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านบุคลากร ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้ 
         บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท 

 

 

ด้านการบริการ x ̄ S.D. การแปรผล 

5.มีส่ิงอ านวยความสะดวกอย่างครบครัน 4.62 0.597 มากท่ีสุด 
6.ความพร้อมในการบริการตลอด 24 ช่ัวโมง 4.60 0.601 มากท่ีสุด 
7.มีรถไวใหบริการรับ – สง 4.60 0.601 มากท่ีสุด 
8.การบริการท่ีดีเลิศตรงกับความต้องการของผู้รับบริการ 4.68 0.582 มากท่ีสุด 

เฉลี่ยรวม 4.62 0.595 มากท่ีสุด 

ด้านบุคลากร x ̄ S.D. การแปรผล 

9.พนักงานให้บริการด้วยความสุภาพ เป็นมิตร มีอัธยาศัย 
ไมตรีต่อลูกค้า 

4.82 0.385 มากท่ีสุด 

10.พนักงานมีความพร้อมและให้ความช่วยเหลืออย่างเต็มใจ 4.86 0.347 มากท่ีสุด 
11.พนักงานสามารถส่ือสารกับลูกค้าได้อย่างถูกต้องและ 
ชัดเจน 

4.82 0.385 มากท่ีสุด 

12.พนักงานมีจ านวนเพียงพอ สามารถให้บริการลูกค้าได้ท่ัวถึง
และทันตามเวลาท่ีลูกค้าต้องการ 

4.82 0.385 มากท่ีสุด 

เฉลี่ยรวม 4.83 0.375 มากท่ีสุด 
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จากตารางท่ี 4.23 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยด้าน
บุคลากร ในระดับมากท่ีสุด ( x̄ = 4.83) แต่เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความ
คิดเห็นในเรื่องพนักงานมีความพร้อมและให้ความช่วยเหลืออย่างเต็มใจ มีความคิดเห็นอยู่ในระดับ
มากท่ีสุด (x̄ = 4.86) รองลงมาคือเรื่องพนักงานให้บริการด้วยความสุภาพ เป็นมิตร มีอัธยาศัยไมตรี 
พนักงานสามารถส่ือสารกับลูกค้าได้อย่างถูกต้องและ ชัดเจน และพนักงานมีจ านวนเพียงพอ สามารถ
ให้บริการลูกค้าได้ท่ัวถึงและทันตามเวลาท่ีลูกค้าต้องการ มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̄ = 
4.82) ตามล าดับ 
 

ตารางท่ี 4.24: ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านการตลาด ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้ 
         บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท 

 
จากตารางท่ี 4.24 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยด้าน

การตลาด ในระดับมากท่ีสุด ( x̄ = 4.84) แต่เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความ
คิดเห็นในเรื่องมีช่องทางการจองท่ีหลากหลาย มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̄ = 4.86) 
รองลงมาคือมีการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̄ = 4.85) 
รองลงมาคือราคาห้องพักเหมาะสม มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̄ = 4.84 ) และโรงแรมมี
เอกลักษณ์ท่ีความแตกต่างจากท่ีอื่น มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̄ = 4.81) ตามล าดับ 

 

 
 
 
 
 
 
 

ด้านการตลาด x ̄ S.D. การแปร
ผล 

13.มีการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า 4.85 0.355 มากท่ีสุด 
14.มีช่องทางการจองท่ีหลากหลาย 4.86 0.345 มากท่ีสุด 
15.โรงแรมมีเอกลักษณ์ท่ีความแตกต่างจากท่ีอื่น 4.81 0.524 มากท่ีสุด 
16. ราคาห้องพักเหมาะสม 4.84 0.372 มากท่ีสุด 

เฉลี่ยรวม 4.84 0.399 มากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4.25: ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านเทคโนโลยี ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ 
         ใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท 

 
จากตารางท่ี 4.25 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยด้าน

เทคโนโลยี ในระดับมากท่ีสุด ( x̄ = 4.71) แต่เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความ
คิดเห็นในเรื่องโรงแรมมีระบบในการลงทะเบียนเพื่อเข้าพักและแจ้งออกที่ มีประสิทธิภาพ มีส่ิงอ านวย
ความสะดวกในการส่ือสาร เช่น อินเตอร์เน็ต โทรศัพท์ ระบบการจองห้องพักและการรับช าระเงินมี
ความถูกตอ้ง และน่าเช่ือถือ มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̄ = 4.72) รองลงมาคือและมี
สัญญาณอินเตอร์เน็ตให้บริการท่ัวบริเวณโรงแรม มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุด  (x̄ = 4.70) 
ตามล าดับ                  
 

4.4 ข้อมูลเก่ียวกับการตัดสินใจใช้บริการที่สุรินทรา บูติค รีสอร์ทของผู้บริโภค                                                                              

ตารางท่ี 4.26: ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านการตัดสินใจใช้บริการท่ี 
        สุรินทรา บูติค รีสอร์ทของผู้บริโภค 

ด้านเทคโนโลยี x ̄ S.D. การแปรผล 

17.โรงแรมมีระบบในการลงทะเบียนเพื่อเข้าพักและแจ้งออกที่ มี
ประสิทธิภาพ 

4.72 0.450 มากท่ีสุด 

18.มีส่ิงอ านวยความสะดวกในการส่ือสาร เช่น อินเตอร์เน็ต 
โทรศัพท์ 

4.72 0.450 มากท่ีสุด 

19. มีสัญญาณอินเตอร์เน็ตให้บริการท่ัวบริเวณ โรงแรม 4.70 0.459 มากท่ีสุด 
20.ระบบการจองห้องพักและการรับช าระเงนิมีความถูกต้อง และ
น่าเช่ือถือ 

4.72 0.450 มากท่ีสุด 

เฉลี่ยรวม 4.71 0.452 มากท่ีสุด 

ด้านการตัดสินใจใช้บริการ x ̄ S.D. การแปรผล 

21.ท่านมักจะหาข้อมูลท่ีพักจากหลายๆแหล่งข้อมูล 4.74 0.439 มากท่ีสุด 
22.ท่านมักจะเปรียบเทียบโรงแรมหลายๆแห่งก่อนตัดสินใจซื้อ 4.74 0.439 มากท่ีสุด 
23.ท่านมักพิจารณาอย่างรอบคอบก่อนท่ีจะตัดสินใจซื้อ 4.68 0.467 มากท่ีสุด 
24.ท่านมักจะตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมท่ีดีท่ีสุด 4.68 0.508 มากท่ีสุด 
25.ท่านจะกลับมาใช้บริการซ้ า 4.84 0.367 มากท่ีสุด 
26.ท่านจะแนะน าให้เพื่อน/คนรู้จัก มาพักท่ีสุรินทราบูติครีสอร์ท 4.86 0.347 มากท่ีสุด 

เฉลี่ยรวม 4.75 0.343 มากท่ีสุด 
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จากตารางท่ี 4.26 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านการ
ตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ทโดยรวมในระดับมากท่ีสุด ( x̄ = 4.75) แต่เมื่อพิจารณาราย
ข้อ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่าจะแนะน าให้เพื่อน/คนรู้จัก มาพักท่ีสุรินทรา บูติค รี
สอร์ท มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุด ( x̄ = 4.86) รองลงมาคือจะกลับมาใช้บริการซ้ า อยู่ใน
ระดับมากท่ีสุด ( x̄ = 4.84) รองลงมาคือมักจะหาข้อมูลท่ีพักจากหลายๆแหล่งข้อมูลและมักจะ
เปรียบเทียบโรงแรมหลายๆแห่งก่อนตัดสินใจซื้อ มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุด ( x̄= 4.74) 
รองลงมาคือมักพิจารณาอย่างรอบคอบก่อนท่ีจะตัดสินใจซื้อ และมักจะตัดสินใจเลือกใช้บริการ
โรงแรมท่ีดีท่ีสุด อยู่ในระดับมากท่ีสุด ( x̄ = 4.68) ตามล าดับ 

 

4.5 การวิเคราะห์การจัดการโรงแรมสไตล์บูติคท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกมาใช้บริการที่สุรินทรา 
บูติค รีสอร์ท ของผู้บริโภคชาวต่างชาติ                                                                                                            

การวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อทดสอบสมมติฐานการวิจัย เรื่องการจัดการโรงแรมสไตล์บูติคท่ีส่งผล
ต่อการตัดสินใจเลือกมาใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท ของผู้บริโภคชาวต่างชาติ โดยใช้การ
วิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) มีผลการวิเคราะห์และมีความหมายของ
สัญลักษณ์ต่างๆ ดังนี้  

  
B หมายถึง ค่าสัมประสิทธิ์ถดถอยของตัวพยากรณ์ในสมการท่ีเขียนในรูปคะแนนดิบ                                                                                                            
Beta หมายถึง ค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยในแบบคะแนนมาตรฐาน                                                   
t หมายถึง ค่าสถิติท่ีใช้ทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับค่าเฉล่ียสมการแต่ละค่าท่ีอยู่ในสมการ                                                              
Sig. หมายถึง ระดับนัยส าคัญ                                                                                      
Tolerance หมายถึง ค่าท่ีสภาพของกลุ่มของตัวแปรอิสระในสมการมีความสัมพันธ์กัน                                                                                                                          
VIF หมายถึง ค่าท่ีสภาพของกลุ่มของตัวแปรอิสระในสมการมีความสัมพันธ์กัน 

 
สมมติฐานที่ 1 การจัดการโรงแรมสไตล์บูติคส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท      
 
ตารางท่ี 4.27: แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างการจัดการโรงแรมสไตล์บูติคส่งผลต่อการ 
         ตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท   

 
R² = 0.202, Adjust R² = 0.200 , F =100.866, P< 0.05 

ตัวแปรอิสระ B Beta t Sig. 

ค่าคงท่ี (Constant) 3.446  26.375 0.000 
การจัดการโรงแรมสไตล์บูติค 0.278 0.450 10.043 0.000 
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จากค่า R Square (R2) = 0.202 อธิบายได้ว่าการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท 
เป็นผลมาจากการจัดการโรงแรมสไตล์บูติค 20.2% ส่วนท่ีเหลืออีกร้อยละ 79.8% เป็นผลมาจาก
ปัจจัยอื่นท่ีไม่ทราบได้ 
มีสมมติฐานทางสถิติดังนี้   
H0: การจัดการโรงแรมสไตล์บูติค เป็นปัจจัยท่ีไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค          
รีสอร์ท                                                                                                                             
H1: การจัดการโรงแรมสไตล์บูติค เป็นปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค        
รีสอร์ท      

 

จากตารางท่ี 4.27  พบว่าค่า Sig· มีค่าเท่ากับ 0.000 ซึ่งต่ ากว่าค่าระดับนัยส าคัญ 0.05 
ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐาน H1สรุปว่า การจัดการโรงแรมสไตล์บูติค เป็นปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท      

 
เมื่อพิจารณาค่าสัมประสิทธิ์ในรูปแบบคะแนนมาตรฐาน (Beta) พบว่ามีค่าเท่ากับ 0.450

หมายความว่าการจัดการโรงแรมสไตล์บูติคมีอิทธิพลเชิงบวกกับการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค 
รีสอร์ท กล่าวคือหากการจัดการโรงแรมสไตล์บูติคมีผลมากขึ้น 1 หน่วย จะมีผลต่อการตัดสินใจใช้
บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท เพิ่มขึ้น0.450 เมื่อวิเคราะห์ตัวแปรอิสระในรายด้าน พบว่า   
 

ตารางท่ี 4.28: แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างการจัดการโรงแรมสไตล์บูติคส่งผลต่อการ 
         ตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท ในรายด้าน 

 
R² = 0.426, Adjust R² = 0.419 , F = 58.546 , P< 0.05 

 

 
การจัดการโรงแรมสไตล์บูติค 

การตัดสินใจใช้บริการที่สุรินทรา บูติค รีสอร์ท 
B Beta t Sig. Tolerance VIF 

ค่าคงท่ี (Constant) 0.491  1.838 0.067   
ด้านท าเลท่ีต้ัง 0.205 0.332 6.256 0.000 0.518 1.932 
ด้านการบริการ 0.274 0.270 6.416 0.000 0.823 1.215 
ด้านบุคลากร 0.110 0.133 2.510 0.012 0.515 1.941 
ด้านการตลาด 0.085 0.112 2.660 0.008 0.821 1.218 
ด้านเทคโนโลยี 0.225 0.305 7.987 0.000 0.997 1.003 
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จากค่า R Square (R2) = 0.426 อธิบายได้ว่า การตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค        
รีสอร์ท เป็นผลมาจากการจัดการโรงแรมสไตล์บูติค ท้ัง 5 ด้าน 42.6%  ส่วนท่ี เหลืออีก 57.4% เป็น
ผลมาจากปัจจัยอื่นท่ีไม่ทราบได้ 

ผลการทดสอบความมีอิทธิพลระหว่างการจัดการโรงแรมสไตล์บูติคส่งผลต่อการตัดสินใจใช้
บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท ในรายด้านโดยเป็นการแสดงผลการทดสอบสมมติฐานย่อย ตาม
ตารางท่ี 4.28 พบว่า 
 
สมมติฐานย่อยที่ 2 ปัจจัยด้านท าเลท่ีต้ังส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท     

มีสมมติฐานทางสถิติดังนี้   
H0: ปัจจัยด้านท าเลท่ีต้ังเป็นปัจจัยท่ีไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท    
H1: ปัจจัยด้านท าเลท่ีต้ังเป็นปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท      

จากตารางท่ี 4.28 พบว่า ค่า Sig• มีค่าเท่ากับ 0.000 ซึ่งต่ ากว่าค่าระดับนัยส าคัญ 0.05 
ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐาน H1 สรุปว่า ปัจจัยด้านท าเลท่ีต้ังเป็นปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้
บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท      

 

เมื่อพิจารณาค่าสัมประสิทธิ์ในรูปแบบคะแนนมาตรฐาน (Beta) พบว่ามีค่าเท่ากับ 0.332
หมายความว่าปัจจัยด้านท าเลท่ีต้ังมีอิทธิพลเชิงบวกกับการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท      
กล่าวคือ หากปัจจัยด้านท าเลท่ีต้ังมีผลมากขึ้น 1 หน่วย จะมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา  
บูติค รีสอร์ท เพิ่มขึ้น 0.332 

  
สมมติฐานย่อยที่ 3 ปัจจัยด้านการบริการส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท    

มีสมมติฐานทางสถิติดังนี้   
H0: ปัจจัยด้านการบริการเป็นปัจจัยท่ีไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท     
H1: ปัจจัยด้านการบริการเป็นปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท      

จากตารางท่ี 4.28 พบว่า ค่า Sig• มีค่าเท่ากับ 0.000 ซึ่งต่ ากว่าค่าระดับนัยส าคัญ 0.05 
ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐาน H1 สรุปว่า ปัจจัยด้านการบริการเป็นปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้
บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท      

เมื่อพิจารณาค่าสัมประสิทธิ์ในรูปแบบคะแนนมาตรฐาน (Beta) พบว่ามีค่าเท่ากับ 0.270
หมายความว่าปัจจัยด้านการบริการมีอิทธิพลเชิงบวกกับการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รี
สอร์ท กล่าวคือหากปัจจัยด้านการบริการมีผลมากขึ้น 1 หน่วย จะมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ี     
สุรินทรา บูติค รีสอร์ท เพิ่มขึ้น 0.270 
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สมมติฐานย่อยที่ 4 ปัจจัยด้านบุคลากรส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท    
 
สมมติฐานทางสถิติดังนี้   
H0: ปัจจัยด้านบุคลากรเป็นปัจจัยท่ีไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท                   
H1: ปัจจัยด้านบุคลากรเป็นปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท      

 
จากตารางท่ี 4.28 พบว่า ค่า Sig• มีค่าเท่ากับ 0.012 ซึ่งต่ ากว่าค่าระดับนัยส าคัญ 0.05 

ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐาน H1 สรุปว่า ปัจจัยด้านบุคลากรเป็นปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้
บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท      

 
เมื่อพิจารณาค่าสัมประสิทธิ์ในรูปแบบคะแนนมาตรฐาน (Beta) พบว่ามีค่าเท่ากับ 0.133

หมายความว่าปัจจัยด้านบุคลากรมีอิทธิพลเชิงบวกกับการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท   
กล่าวคือ หากปัจจัยด้านบุคลากรมีผลมากขึ้น 1 หน่วย จะมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บู
ติค รีสอร์ท เพิ่มขึ้น 0.133 

 

สมมติฐานย่อยที่ 5 ปัจจัยด้านการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท    
 
มีสมมติฐานทางสถิติดังนี้                                                                                                        
H0: ปัจจัยด้านการตลาดเป็นปัจจัยท่ีไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท  
H1: ปัจจัยด้านการตลาดเป็นปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท      

 
จากตารางท่ี 4.28 พบว่า ค่า Sig• มีค่าเท่ากับ 0.008 ซึ่งต่ ากว่าค่าระดับนัยส าคัญ 0.05 

ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐาน H1 สรุปว่า ปัจจัยด้านการตลาดเป็นปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้
บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท      

 
เมื่อพิจารณาค่าสัมประสิทธิ์ในรูปแบบคะแนนมาตรฐาน (Beta) พบว่ามีค่าเท่ากับ  0.112

หมายความว่าปัจจัยด้านการตลาดมีอิทธิพลเชิงบวกกับการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท   
กล่าวคือ หากปัจจัยด้านการตลาดมีผลมากขึ้น 1 หน่วย จะมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บู
ติค รีสอร์ท เพิ่มข้ึน 0.112 
 

สมมติฐานย่อยที่ 6 ปัจจัยด้านเทคโนโลยีส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท    
 

มีสมมติฐานทางสถิติดังนี้   
H0: ปัจจัยด้านเทคโนโลยีเป็นปัจจัยท่ีไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท   
H1: ปัจจัยด้านเทคโนโลยีเป็นปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท      



57 
 

 
จากตารางท่ี 4.28 พบว่า ค่า Sig• มีค่าเท่ากับ 0.000 ซึ่งต่ ากว่าค่าระดับนัยส าคัญ 0.05 

ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐาน H1 สรุปว่า ปัจจัยด้านเทคโนโลยีเป็นปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้
บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท      

 
เมื่อพิจารณาค่าสัมประสิทธิ์ในรูปแบบคะแนนมาตรฐาน (Beta) พบว่ามีค่าเท่ากับ 0.305

หมายความว่าปัจจัยด้านเทคโนโลยีมีอิทธิพลเชิงบวกกับการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท   
กล่าวคือ หากปัจจัยด้านเทคโนโลยีมีผลมากขึ้น 1 หน่วย จะมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา 
บูติค รีสอร์ท เพิ่มขึ้น 0.305 

 
จากการตรวจสอบ Multicollinearity โดยใช้ค่า Variance Inflation Factor (VIF) เป็นการ 

วัดค่าของความแปรปรวนของค่าประมาณของสัมประสิทธิ์ของพารามิเตอร์ท่ีเพิ่มขึ้นเมื่อตัวแปรอิสระมี 
ความสัมพันธ์กันโดยค่า VIF ท่ีมีค่าเกิน 5.0 แสดงว่า ตัวแปรอิสระมีความสัมพันธ์กันเอง ซึ่งผลการ 
วิเคราะห์พบว่าค่า VIF ของตัวแปรอิสระมีค่าต้ังแต่ 1.003-1.941 แสดงว่าตัวแปรอิสระไม่มี 
ความสัมพันธ์กัน 
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ในการศึกษาการจัดการโรงแรมสไตล์บูติคท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค    
รีสอร์ทของผู้บริโภคชาวต่างชาติ สามารถสรุปผลการวิเคราะห์ในกรอบแนวคิดการวิจัย ดังแสดงใน
ภาพท่ี 4.1 
 

ภาพท่ี 4.1: แสดงความสัมพันธ์ระหว่างการการจัดการโรงแรมสไตล์บูติคกับการตัดสินใจใช้บริการท่ี 
     สุรินทรา บูติค รีสอร์ท โดยใช้การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) 
  
ตัวแปรอิสระ ( Independent Variable )        ตัวแปรตาม ( Dependent Variable ) 

 

 

   

 

               

 

   
   
  
 
 

 

 

 

 

 
จากผลการทดสอบค่าทางสถิติของค่าสัมประสิทธิ์ของตัวแปรอิสระได้ผลสรุปว่า การจัดการ

โรงแรมสไตล์บูติคเป็นปัจจัยท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ทท
ของผู้บริโภคชาวต่างชาติ อย่างจากผลการทดสอบค่าทางสถิติของค่าสัมประสิทธิ์ของตัวแปรอิสระ
ได้ผลสรุปว่า การจัดการโรงแรมสไตล์บูติคเป็นปัจจัยมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05     

การจัดการโรงแรมสไตล์บูติค                      
ด้านท าเลท่ีต้ัง                                         

(β = 0.332, Sig. = 0.000*) 

การจัดการโรงแรมสไตล์บูติค                 
ด้านการบริการ                                       

(β = 0.270, Sig. = 0.000*) 

การจัดการโรงแรมสไตล์บูติค                        
ด้านบุคลากร                                          

(β = 0.133, Sig. = 0.012*) 

การจัดการโรงแรมสไตล์บูติค                     
ด้านการตลาด                                            

(β = 0.112, Sig. = 0.008*) 

การจัดการโรงแรมสไตล์บูติค                     
ด้านเทคโนโลยี                                           

(β = 0.305, Sig. = 0.000*) 

 
 

 

 
 

การตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา      
บูติค รีสอร์ท 
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เมือ่วิเคราะห์ตัวแปรอิสระในรายด้านของการจัดการโรงแรมสไตล์บูติค พบว่า ด้านท าเลท่ีต้ัง, 

ด้านการบริการ, ด้านบุคลากร ,ด้านการตลาด และด้านเทคโนโลยี เป็นปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท ของผู้บริโภคชาวต่างชาติ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.05  ซึ่งในแต่ละด้านช่วยส่งเสริมให้การจัดการโรงแรมสไตล์บูติคมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการมาก
ยิ่งขึ้น เพราะหากดูจากค่า Beta ในภาพรวมของ(β =0.450 ) ซึ่งมีค่าสูงกว่าปัจจัยย่อยแต่ละด้าน คือ
ด้านท าเลท่ีต้ัง ( β =0.332 ) , ด้านการบริการ ( β = 0.270 ) ,ด้านบุคลากร ( β = 0.133 ) , ด้าน
การตลาด ( β = 0.112 ) และด้านเทคโนโลยี ( β = 0.305 ) ดังนั้น ทุกๆปัจจัยย่อยของการจัดการ
โรงแรมสไตล์บูติคแต่ละด้านช่วยส่งเสริมให้มีการจัดการโรงแรมสไตล์บูติคมีประสิทธิภาพสูงสุด หากมี
ใช้การผสมผสานร่วมกันและเป็นไปในทิศทางเดียวกันก็จะท าให้ผู้บริโภคเกิดการรับรู้ จดจ าและ
กลับมาใช้บริการซ้ า  

 
เมื่อพิจารณาตามล าดับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท จากค่า 

สัมประสิทธิ์ในรูปแบบคะแนนมาตรฐาน (Beta) พบว่า ปัจจัยด้านท าเลท่ีต้ังมีอิทธิพลเชิงบวกกับการ
ตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท ของผู้บริโภคชาวต่างชาติมากท่ีสุด รองลงมาคือปัจจัยด้าน
เทคโนโลยี ,ปัจจัยด้านการบริการ , ปัจจัยด้านบุคลากร และปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของ
ผู้บริโภคเป็นอันดับสุดท้ายคือ ด้านการตลาด 
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4.6  สรุปผลการทดสอบสมมุติฐาน 

  
ตารางท่ี 4.29: สรุปผลทดสอบสมมติฐานเรื่องการจัดการโรงแรมสไตล์บูติคท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจ 
         เลือกมาใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท ของผู้บริโภค            

                     
ผลการทดสอบสมมติฐานตามตารางท่ี 4.29 สรุปได้ว่า การจัดการโรงแรมสไตล์บูติคโดยรวม

ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท ของผู้บริโภคชาวต่างชาติ หรือมีความ
สอดคล้องกับสมมติฐานท่ีต้ังไว้และเมื่อพิจารณาปัจจัยย่อยพบว่า ปัจจัยย่อยทุกๆด้าน ได้แก่ ด้านท าเล
ท่ีต้ัง, ด้านการบริการ,ด้านบุคลากร ด้านการตลาด และด้านเทคโนโลยี ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ
ท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท ของผู้บริโภคชาวต่างชาติตามล าดับ หรือสรุปได้ว่ามีความสอดคล้องกับ
สมมติฐานท่ีต้ังไว้                                          

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

สมมติฐาน ผลทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 1: การจัดการโรงแรมสไตล์บูติคส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ  
                   ท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท 

สอดคล้อง 
 

สมมติฐานที่ 2: ปัจจัยด้านท าเลท่ีต้ังส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ี                          
                    สุรินทรา บูติค รีสอร์ท     

สอดคล้อง 

สมมติฐานที่ 3: ปัจจัยด้านการบริการส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ี             
                    สุรินทรา บูติค รีสอร์ท     

สอดคล้อง 

สมมติฐานที่ 4: ด้านบุคลากรส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา                
                    บูติค รีสอร์ท     

สอดคล้อง 

สมมติฐานที่ 5: ด้านการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา               
                   บูติค รีสอร์ท     

สอดคล้อง 

สมมติฐานที่ 6: ปัจจัยด้านเทคโนโลยีส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ี                
                    สุรินทรา บูติค รีสอร์ท     

สอดคล้อง 
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บทที่ 5 
สรุปและอภิปรายผล 

 
การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาการ

จัดการโรงแรมสไตล์บูติคโดยรวมส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท ของผู้บริโภค
ชาวต่างชาติ โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการท่ีสุ
รินทรา บูติค รีสอร์ท จ านวน 400 คน และได้รับแบบสอบถามกลับมาท้ังส้ินร้อยละ 100 ซึ่งสถิติท่ีใช้
ในการวิเคราะห์ข้อมูลได้แก่ ค่าความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ค่า
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุ (Multiple 
Regression) ท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งผู้วิจัยสรุปผลการศึกษา การอภิปรายผลและ
ข้อเสนอแนะ ดังนี ้

 
5.1 สรุปผลการศึกษา      

 
ผลการศึกษาด้านคุณสมบัติของผู้ตอบแบบสอบถาม และผลสรุปตามวัตถุประสงค์มีดังนี้  
 

สรุปผลการศึกษาข้อมูลทั่วไป พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง สัญชาติ
รัสเซีย มีอายุระหว่าง 21-30 ปี มีสถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกัน มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายได้
เฉล่ียต่อเดือนท่ี 1,501– 2,000 USD และมีอาชีพพนักงานบริษัท 

 
สรุปผลการศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมการท่องเที่ยวของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่าผู้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่มีความถี่ในการเดินทางท่องเท่ียวคือ 1 – 2 ครั้งต่อเดือน มักจะเดินทาง
ท่องเท่ียวในช่วงวันหยุดเทศกาล ส่วนใหญ่เดินทางกับแฟน/ คนรัก โดยมีจ านวนคนท่ีเข้าพักร่วมกัน
จ านวน 2 คน มีค่าใช้จ่ายในการท่องเท่ียวต่อครั้งจ านวน 2,001 – 3,000 USD มีระยะเวลาเฉล่ียใน
การเข้าพักท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท 4 – 6 วัน ราคาหองพักของสุรินทรา บูติค รีสอร์ทท่ีผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้บริการอยู่ในช่วง 61-90 USD ผู้ตอบแบบสอบถามทุกคนมีวัตถุประสงค์ใน
การเดินทางคือ พักผ่อน สาเหตุท่ีเข้าใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ทเพราะต้ังอยู่ใกล้ทะเล ช่องทาง
ในการจองห้องพักสุรินทรา บูติค รีสอร์ทของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่คือ Agency และทราบ
ข้อมูลของสุรินทรา บูติค รีสอร์ทจากอินเตอร์เน็ต 

ความคิดเห็นของผู้บริโภคเก่ียวกับการจัดการโรงแรมสไตล์บูติค ใน 5 ปัจจัยย่อยได้แก่ 1) 
ด้านท าเลท่ีต้ัง 2) ด้านการบริการ 3) ด้านบุคลากร 4) ด้านการตลาด และด้านเทคโนโลยี สรุปได้ว่า                       

 
ปัจจัยด้านท าเลท่ีต้ัง ผู้ตอบแบบสอบถามโดยรวมมีความคิดเห็นในระดับเห็นด้วยต่อปัจจัย

ย่อยในเรื่องการจัดการโรงแรมสไตล์บูติครองลงมาเป็นอันดับท่ีหนึ่ง ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยว่า
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โรงแรมตั้งอยู่ใกล้แหล่งท่องเท่ียว ไม่พลุกพล่าน มีความเป็นส่วนตัว มีความสะดวกสบายในการ
เดินทาง รวมถึงท่ีต้ังอยู่ใกล้ศูนย์การค้าหรือตลาด 

ปัจจัยด้านเทคโนโลยี ผู้ตอบแบบสอบถามโดยรวมมีความคิดเห็นในระดับเห็นด้วยต่อปัจจัย
ย่อยในเรื่องการจัดการโรงแรมสไตล์บูติครองลงมาเป็นอันดับท่ีสอง ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยว่า
โรงแรมมีระบบในการลงทะเบียนเพื่อเข้าพักและแจ้งออกที่ มีประสิทธิภาพ มีส่ิงอ านวยความสะดวก
ในการส่ือสาร เช่น อินเตอร์เน็ต โทรศัพท์ ระบบการจองห้องพักและการรับช าระเงินมีความถูกต้อง 
และน่าเช่ือถือ รวมถึงมีสัญญาณอินเตอร์เน็ตให้บริการท่ัวบริเวณโรงแรม 

ปัจจัยด้านการบริการ ผู้ตอบแบบสอบถามโดยรวมมีความคิดเห็นในระดับเห็นด้วยต่อปัจจัย
ย่อยในเรื่องการจัดการโรงแรมสไตล์บูติครองลงมาเป็นอันดับท่ีสาม ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยว่า
โรงแรมมีการบริการท่ีดีเลิศตรงกับความต้องการของผู้รับบริการ มีส่ิงอ านวยความสะดวกอย่างครบ
ครัน ท้ังยังความพร้อมในการบริการตลอด 24 ช่ัวโมงและมีรถไวใหบริการรับส่ง 

ปัจจัยด้านบุคลากร ผู้ตอบแบบสอบถามโดยรวมมีความคิดเห็นในระดับเห็นด้วยต่อปัจจัย
ย่อยในเรื่องการจัดการโรงแรมสไตล์บูติครองลงมาเป็นอันดับท่ีส่ี ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยว่า
พนักงานมีความพร้อมและให้ความช่วยเหลืออย่างเต็มใจ พนักงานให้บริการด้วยความสุภาพ เป็นมิตร 
มีอัธยาศัยไมตรี พนักงานสามารถส่ือสารกับลูกค้าได้อย่างถูกต้องและ ชัดเจน และพนักงานมีจ านวน
เพียงพอ สามารถให้บริการลูกค้าได้ท่ัวถึงและทันตามเวลาท่ีลูกค้าต้องการ 

ปัจจัยด้านการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามโดยรวมมีความคิดเห็นในระดับเห็นด้วยต่อปัจจัย
ย่อยในเรื่องการจัดการโรงแรมสไตล์บูติครองลงมาเป็นอันดับท่ีสุดท้าย ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วย
ว่าโรงแรมมีช่องทางการจองท่ีหลากหลาย และมีการสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีกับลูกค้า มีราคาห้องพัก
เหมาะสม รวมถึงมีเอกลักษณ์ท่ีความแตกต่างจากท่ีอื่น   

 

ความคิดเห็นต่อการตัดสินใจใช้บริการที่สุรินทรา บูติค รีสอร์ท ข้อมูลความคิดเห็นของ
ผู้บริโภคเกี่ยวกับการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท สรุปได้ว่า 

 
ปัจจัยด้านการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท ผู้ตอบแบบสอบถามโดยรวมมี

ความคิดเห็นในระดับเห็นด้วย ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยว่าจะแนะน าให้เพื่อน/คนรู้จัก มาพักท่ีสุ
รินทรา บูติค รีสอร์ทและจะกลับมาใช้บริการซ้ า ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามมักจะหาข้อมูลท่ีพักจาก
หลายๆแหล่งข้อมูลและจะเปรียบเทียบโรงแรมหลายๆแห่งก่อนตัดสินใจซื้อ โดยการพิจารณาอย่าง
รอบคอบก่อนท่ีจะตัดสินใจซื้อ และมักจะตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมท่ีดีท่ีสุด 
 

5.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลตามสมมติฐาน     

สมมติฐานท่ี 1 ผลการศึกษาสอดคล้องกับสมมติฐานคือการจัดการโรงแรมสไตล์บูติคส่งผลต่อ
การตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

ผลการศึกษาท่ีสอดคล้องกับสมมติฐานในปัจจัยย่อยของการจัดการโรงแรมสไตล์บูติค  
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สมมติฐานท่ี 2 ผลการศึกษาสอดคล้องกับสมมติฐานคือปัจจัยด้านท าเลท่ีต้ังส่งผลต่อการ 
ตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  

สมมติฐานท่ี 3 ผลการศึกษาสอดคล้องกับสมมติฐานคือปัจจัยด้านการบริการส่งผลต่อการ 
ตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05   

สมมติฐานท่ี 4 ผลการศึกษาสอดคล้องกับสมมติฐานคือปัจจัยด้านบุคลากรส่งผลต่อการ 
ตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  

สมมติฐานท่ี 5 ผลการศึกษาสอดคล้องกับสมมติฐานคือปัจจัยด้านการตลาดส่งผลต่อการ 
ตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05   

สมมติฐานท่ี 6 ผลการศึกษาสอดคล้องกับสมมติฐานคือปัจจัยด้านเทคโนโลยีส่งผลต่อการ 
ตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 
โดยเมื่อวิเคราะห์ค่า Beta พบว่า ปัจจัยด้านท าเลท่ีต้ังมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุริน 

ทรา บูติค รีสอร์ทมากท่ีสุด รองลงมาคือปัจจัยด้านด้านเทคโนโลยี ปัจจัยด้านการบริการ ปัจจัยด้าน
บุคลากร และปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ทเป็นอันดับสุดท้าย คือ
ปัจจัยด้านการตลาด 

 
5.3 การอภิปรายผล 

ผลการวิจัยพบว่า สมมติฐานท่ี 1 การจัดการโรงแรมสไตล์บูติคส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ 
ท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ทอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี ระดับ 0.05 แสดงให้เห็นว่าการจัดการโรงแรม
สไตล์บูติคเป็นปัจจัยท่ีมีผลท าให้ผู้บริโภคตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท  ซึ่งกลุ่ม
ผู้ใช้บริการโรงแรมกลุ่ม Boutique Hotel เป็นกลุ่มท่ีรักอิสระ และต้องการหาความแปลกใหม่ในการ
พักผ่อน มีเอกลักษณ์ส่วนตัวที่โดดเด่นไม่เหมือนใคร ตรงกับสไตล์การท่องเท่ียวของตน ซึ่งปัจจัยท่ีท า
ให้โรงแรมสไตล์บูติคประสบความส าเร็จมีหลายองค์ประกอบท่ีส าคัญ เนื่องด้วยในปัจจุบันโรงแรมบูติค
ขนาดเล็กก าลังเป็นท่ีนิยมจึงสามารถดึงดูดนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติได้มากกว่าโรงแรมขนาดใหญ่ โดย
โรงแรมบูติคต้องมีรูปแบบโรงแรมท่ีชัดเจน จึงจะได้ลูกค้าตรงตามกลุ่มเป้าหมายท่ีวางไว้ ซึ่งสอดคล้อง
กับงานวิจัยของศูนย์วิจัยกสิกรไทย (2555) กล่าว่า “เงื่อนไขส าคัญในการน าโรงแรมบูติคสู่ความส าเร็จ
อย่างยั่งยืน ประกอบด้วย               

 
 1) องค์ประกอบส าคัญของการเป็นท่ีพักแบบบูติคโฮเทลอย่างแท้จริง ได้แก่ การตกแต่งและ

การออกแบบอย่างมีสไตล์ท่ีทันสมัยหรือร่วมสมัย มีเอกลักษณ์เฉพาะตัวที่แตกต่างกัน สามารถ
ตอบสนองวิถีการด าเนินชีวิตของลูกค้าเฉพาะกลุ่ม และการให้บริการลูกค้าอย่างเอาใจใส่และ ใกล้ชิด 
บริการอย่างเป็นกันเองเสมือนหนึ่งลูกค้าเป็นสมาชิกในครอบครัว   

2) การประชาสัมพันธ์ และการตลาดท่ีเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และต้องมีระบบการบริหาร
จัดการธุรกิจท่ีดี ซึ่งจะส่งผลให้ ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจใช้บริการนั่นเอง 
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ผลการศึกษาท่ีสรุปว่า สมมติฐานท่ี 2 ปัจจัยด้านท าเลท่ีต้ังส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุริ
นทรา บูติค รีสอร์ท ซึ่งผู้บริโภคนั้นเห็นด้วยต่อการท่ีมีโรงแรมมีท่ีอยู่ใกล้แหล่งท่องเท่ียว ไม่ 
พลุกพล่าน มีความเป็นส่วนตัว มีความสะดวกสบายในการเดินทาง ต้ังอยู่ห่างจากหาดสุรินทร์ 300 
เมตร และห่างจากสนามบินนานาชาติภูเก็ต เพียง 40 นาทีหากเดินทางโดยรถยนต์ จึงส่งผลให้
ผู้บริโภคมีความพึงพอใจและส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ทในท่ีสุด ซึ่งผล
การศึกษานี้มีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ ไอโฮเต็ล มาเก็ตเทอร์ (iHotel Marketer, 2556) ท่ี
กล่าวว่า ปัจจัยด้านท าเลท่ีต้ังจัดว่าเป็นปัจจัยท่ีมีอิทธิพลสูงสุดในการตัดสินใจเลือกโรงแรมโดยเฉพาะ
อย่างยิ่งในกลุ่มของแขกท่ีเดินทางไปท่องเท่ียวพักผ่อน และกลุ่มนักเดินทางสูงอายุ (มากกว่า 50 ปี ขึ้น
ไป) ท่ีมีรายได้สูง (100,000 – 150,000 USD$) ท่ีจะเลือกพักในโรงแรมสูงกว่าระดับกลาง หรือระดับ
หรูหราเสียเป็นส่วนใหญ่ และนอกจากนี้ ลูเซี่ยน Lucienne, 2007 อ้างใน สุจินต์ สุขะพงษ์, 2552 ได้
กล่าวถึงสถานท่ีต้ังของโรงแรมบูติคในเมือง และโรงแรมบูติคในสถานท่ีพักตากอากาศไว้ว่าปัจจัย
ส าคัญท่ีสุดของโรงแรมบูติคคือท าเลท่ีต้ังของโรงแรม ท าเลท่ีต้ังท่ีดีไม่ใช่เพียงแต่เดินทางไปมาสะดวก
เท่านั้น แต่บรรยากาศพื้นท่ีโดยรอบถือเป็นปัจจัยท่ีมีความส าคัญอย่างยิ่ง ไม่ปะปนกับความพลุกพล่าน 
ส่ิงอ านวยความสะดวกต่าง ๆ จะแฝงอยู่ในความเรียบง่ายแต่มีความโรแมนติก แขกผู้พักจะรู้สึกได้ถึง
ความส่วนตัวระหว่างการใช้ชีวิตอยู่ในโรงแรม  

 
ผลการศึกษาท่ีสรุปว่า สมมติฐานท่ี 3 ปัจจัยด้านการบริการส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ี

สุรินทรา บูติค รีสอร์ท เนื่องจากการแข่งขันทางธุรกิจท่ีสูงขึ้น การบริการจึงเป็นกลยุทธ์ตัวหนึ่งท่ีถูก
น ามาใช้เพื่อสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน หากธุรกิจใดมีการบริการที่ดีตรงกับความคาดหวังและ
ก่อให้เกิดความประทับใจแก่ลูกค้าก็จะท าให้เกิดการกลับมาใช้บริการซ้ า เกิดความภักดีต่อสินค้าของ
ธุรกิจนั้นจนกระท่ังก่อให้เกิดการบอกต่อแบบปากต่อปาก ซึ่งกระบวนการส่งมอบสินค้าท่ีไม่มีตัวตน
ของธุรกิจให้กับผู้รับบริการ โดยสินค้าท่ีไม่มีตัวตนนั้นจะต้องตอบสนองความต้องการของผู้รับบริการ 
จนน าไปสู่ความพึงพอใจ เช่นการมีความพร้อมในการบริการตลอด 24 ช่ัวโมง มีรถไวใหบ้ริการรับ – ส
ง มีส่ิงอ านวยความสะดวกอย่างครบครัน เป็นต้นซึ่งผลการศึกษานี้มีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ 
ชัยสมพล ชาวประเสริฐ,  2547 อ้างใน อุบลรัตน์ อุตเจริญ, 2552 กล่าวว่าคุณภาพการบริการ 
หมายถึง การบริการท่ีดีเลิศตรงกับความต้องการหรือเกินความต้องการของผู้รับบริการ จนท าให้
ผู้รับบริการเกิดความพอใจและเกิดความจงรักภักดี คุณภาพการบริการจึงมีความส าคัญมากต่อธุรกิจ
บริการท่ีต้องการมุ่งสู่ความส าเร็จในด้านการบริการตามท่ี มาติน (Martin, 1995 อ้างใน ศุภลักษณ์ 
สุริยะ, 2556) กล่าวว่าในการตัดสินใจซื้อสินค้าในแต่ละครั้ง นอกจากจะค านึงถึงคุณภาพของสินค้าว่า
เหมาะสมกับราคาหรือไม่แล้ว ยังค านึงถึงคุณภาพของการให้บริการอีกด้วย ตัวอย่างเช่น ธุรกิจโรงแรม
มีห้องพักหรูหรา มีส่ิงอ านวยความสะดวกครบครัน แต่พนักงานผู้ให้บริการพูดจาไม่สุภาพ ไม่มีใจ
ให้บริการ ลูกค้าก็จะไม่เกิดความประทับใจและไม่ก่อให้เกิดการตัดสินใจเลือกโรงแรมนั้นๆซ้ า เป็นต้น 

 
ผลการศึกษาท่ีสรุปว่า สมมติฐานท่ี 4 ปัจจัยด้านบุคลากรส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุริ

นทรา บูติค รีสอร์ท เนื่องจากปัจจัยด้านการต้อนรับของพนักงานและการบริการเป็นหัวใจส าคัญใน
การด าเนินงานด้านการให้บริการ ซึ่งบทบาทของบุคลากรส าหรับธุรกิจบริการนอกจากจะท าหน้าท่ี
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ผลิตบริการแล้ว ยังต้องท าหน้าท่ีขายผลิตภัณฑ์บริการไปพร้อมๆกัน ด้วยการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับ
ลูกค้า ซึ่งมีส่วนจ าเป็นอย่างมากส าหรับ ธุรกิจโรงแรมเช่น พนักงานให้บริการด้วยความสุภาพ เป็น
มิตร มีอัธยาศัยไมตรีต่อลูกค้า มีความพร้อมและให้ความช่วยเหลืออย่างเต็มใจ สามารถส่ือสารกับ
ลูกค้าได้อย่างถูกต้องและชัดเจน และมีจ านวนเพียงพอสามารถให้บริการลูกค้าได้ท่ัวถึงและทันตาม
เวลาท่ีลูกค้า ซึ่งผลการศึกษานี้มีความสอดคล้องกับงานวิจัยของภานุวัฒน์ วัฒนสมบูรณ์ชัย (2555) 
กล่าวถึง กลยุทธ์ด้านบุคคลหรือพนักงานว่า ผู้ใช้บริการให้ความส าคัญกับด้านอัธยาศัยและมารยาท
ของพนักงานมากท่ีสุด เนื่องจากธุรกิจประเภทโรงแรม เป็นธุรกิจประเภทบริการ พนักงานจึงเป็นผู้พบ
กับผู้ใช้บริการ การสร้างความประทับใจจะเป็นส่ิงท่ีท าให้ผู้ใช้บริการเกิดความฝังใจและกลับมาใช้
บริการ นอกจากนี้ยังต้องมีการบริการที่รวดเร็ว ถูกต้อง หากมีการพัฒนากลยุทธ์นี้ได้อย่างต่อเนื่อง จะ
สามารถสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันได้ 

 
ผลการศึกษาท่ีสรุปว่า สมมติฐานท่ี 5 ปัจจัยด้านการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุ

รินทรา บูติค รีสอร์ท ในปัจจุบันนี้ผลิตภัณฑ์หรือโรงแรมและรีสอร์ทต่าง ๆหลายแห่งต่างก็พยายามท่ี
จะสร้างความแตกต่างให้กับผลิตภัณฑ์ของตนเอง เพื่อเพิ่มจ านวนลูกค้าให้เข้าไปใช้บริการให้มากขึ้น 
รวมถึงการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า โดยใช้กลยุทธ์การบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า และการ
เพิ่มช่องทางการจ าหน่าย ตลอดจนการมีพันธมิตรในธุรกิจให้มากเพื่อขยายตลาดให้เติบโต การสร้าง
ความแตกต่างเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดอย่างหนึ่งและเป็นส่ิงท่ีส าคัญอย่างมากส าหรับการแย่งชิง
ลูกค้าในภาวะท่ีมีการแข่งขันกันอย่างสมบูรณ์ โดยการสร้างเอกลักษณ์ท่ีความแตกต่างจากท่ีอื่น 
รวมถึงมีราคาห้องพักเหมาะสมไม่สูงจนเกินไป ซึ่งผลการศึกษานี้มีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ  
อิศยา พัฒนภักดี (2557) กล่าวว่ากลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส าคัญ ในการด าเนินธุรกิจโรงแรมบตํูคให้
ประสบความส าเร็จ ควรจะมีกลยุทธ์สร้างความแตกต่างให้กับสินค้า หรือบริการของตนเอง เน้นสร้าง
จุดขายด้วยอารมณ์สินค้าหรือบริการนั้นจะต้องใส่ความรู้สึกเข้าไปในสินค้าเพื่อสร้างประสบการณ์ท่ีดี
ของลูกค้า พร้อมท้ังตอบสนองรูปแบบการด าเนินชีวิตให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมาย ตลอดจนมีการสร้าง
ความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า โดยใช้กลยุทธ์การบริหารความสัมพันธ์ลูกค้า และมีการเพิ่มช่องทางการ
จ าหน่ายตลอดจนการมีพันธมิตรในธุรกิจให้มาก เพื่อขยายตลาดให้เติบโตและเพิ่มจ านวนลูกค้าให้เข้า
ไปใช้บริการให้มากขึ้น 

 
ผลการศึกษาท่ีสรุปว่า สมมติฐานท่ี 6 ปัจจัยด้านเทคโนโลยีส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการท่ีสุ

รินทรา บูติค รีสอร์ท ในปัจจุบันลูกค้ามีการรับรู้ข่าวสารจากแหล่งต่างๆมากมาย จึงก่อให้เกิดความ
คาดหวังท่ีสูงขึ้นเรื่อยๆ เนื่องจากอานุภาพของระบบอินเทอร์เน็ตท่ีก้าวหน้าและครอบคลุมมากขึ้น ท า
ให้ผู้ใช้บริการรู้จักและเข้าถึงการจองโรงแรมบูติคมากขึ้นตามไปด้วย ดังนั้นโรงแรมบูติคควรมีระบบ
การจองห้องพัก การลงทะเบียนเพื่อเข้าพักและแจ้งออกที่มีประสิทธิภาพ รวมถึงมีสัญญาณ
อินเตอร์เน็ตให้บริการท่ัวบริเวณโรงแรม มีส่ิงอ านวยความสะดวกในการส่ือสาร เช่น อินเตอร์เน็ต 
โทรศัพท์ เป็นต้น เพื่อช่วยเพิ่มความยืดหยุ่นให้กับองค์กรในการท างาน ท าให้การประสานงานหรือการ
ท ากิจกรรมต่างๆ ของแต่ละหน่วยงานในองค์กร หรือระหว่างองค์กรเป็นไปได้ อย่างมีประสิทธิภาพ
มากขึ้น ซึ่งผลการศึกษานี้มีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ ชนิสา ฤทธารมย์ และคณะ 2548, อ้างใน 
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ชยกร ปุตระเศรณี, 2550, หน้า 7 กล่าวว่า ปัจจัยท่ีจะส่งผลให้การประกอบธุรกิจประสบความส าเร็จ 
ควรน าเทคโนโลยีท่ีทันสมัยเข้ามาใช้เพื่อให้เกิดความสะดวกและมีประสิทธิภาพ รวมถึงอุปกรณ์อ านวย
ความสะดวก ไม่ว่าจะเป็นคอมพิวเตอร์ จอแอลซีดี ระบบอินเทอร์เน็ตความเร็วสูงแบบไร้สาย 
โทรศัพท์ท่ีสามารถต่อสายต่างประเทศได้โดยตรงในห้องพัก โทรทัศน์จอแบนแบบพลาสมาหรือแอล
ซีดีท่ีสามารถรับสัญญาณผ่านดาวเทียมท่ีสามารถรับสัญญาณได้จากทุกทวีปท่ัวโลก  
 

5.4 ข้อเสนอแนะส าหรับการน าผลไปใช ้

 
จากผลการวิจัย เรื่องการจัดการโรงแรมสไตล์บูติคท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกมาใช้บริการท่ี

สุรินทรา บูติค รีสอร์ท ของผู้บริโภคชาวต่างชาติ เพื่อเป็นแนวทางในการพัฒนาการจัดการโรงแรม
สไตล์บูติคของธุรกิจโรงแรมสไตล์บูติคท่ีเกี่ยวข้องสามารถน าผลการศึกษาไปใช้ได้ดังนี้                                                                      

 
ผลการส ารวจความคิดเห็นของผู้บริโภคเรื่องการจัดการโรงแรมสไตล์บูติคท่ีส่งผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกมาใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท เป็นแนวทางในการต่อยอดการศึกษาท่ีส่งผลต่อ
การตดัสินใจใช้บริการโรงแรมสไตล์บูติคต่อไปเพื่อให้เหมาะสมกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย 
และสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน  

  
จากทดสอบสมมติฐาน พบว่าการจัดการโรงแรมสไตล์บูติคโดยรวมนั้นมีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท ของผู้บริโภคชาวต่างชาติ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 ดังนั้นสุรินทรา บูติค รีสอร์ท หรือโรงแรมสไตล์บูติคอื่นๆท่ีด าเนินการด้วยการบริหารจัดการ
โรงแรมสไตล์บูติค ควรให้ความส าคัญในการ ก าหนดแนวทางหรือกลยุทธ์ให้มีความสอดคล้องและ
เป็นไปในทิศทางเดียวกัน และเพื่อให้เข้าถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคในปัจจุบันขณะนั้น ท่ีพฤติกรรม
ของผู้บริโภคในปัจจุบันมีการเข้าถึงส่ือต่างๆ รวดเร็วมากขึ้น มีความฉับไวและเปล่ียนแปลงอยู่เสมอ 
ดังนั้นการจัดการโรงแรมสไตล์บูติคจึงจ าเป็นต้องมีการพัฒนาอยู่ตลอดเวลา เพื่อให้เกิดประสิทธิภาพ
สูงสุด ซึ่งจะช่วยให้ผู้บริโภคเกิดการรับรู้ จดจ าภาพลักษณ์ของสุรินทรา บูติค รีสอร์ท ได้ดียิ่งขึ้น และ
เมื่อพิจารณาข้อสมมติฐานย่อยจากข้อท่ีมีอิทธิพลต่อตัดสินใจใช้บริการท่ีสุรินทรา บูติค รีสอร์ท ของ
ผู้บริโภคชาวต่างชาติท่ีสุดตามล าดับ พบว่า    

จากการทดสอบสมมติฐานเรื่องการจัดการโรงแรมสไตล์บูติค ในด้านท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจ มากท่ีสุด คือด้านท าเลท่ีต้ัง ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับเรื่องต้ังอยู่ใกล้แหล่งท่องเท่ียว 
เนื่องจากผู้ใช้บริการมีวัตถุประสงค์ในการเดินทางคือพักผ่อน ดังนั้นสุรินทรา บูติค รีสอร์ท หรือ
โรงแรมสไตล์บูติคท่ีเกี่ยวข้องควรให้ความส าคัญในการพิจารณาเลือกสถานท่ีต้ังให้อยู่ใกล้แหล่ง
ท่องเท่ียว ไม่พลุกพล่าน มีความเป็นส่วนตัว มีความสะดวกสบายในการเดินทาง รวมถึงท่ีต้ังอยู่ใกล้
ศูนย์การค้าหรือตลาด มิใช่สร้างโรงแรมเนื่องจากมีท่ีดินเป็นของตนเอง ซึ่งจะเห็นได้ชัดเจนว่ามีโรงแรม
จ านวนมากท่ีไปสร้างในท่ีห่างไกลจากแหล่งชุมชน แหล่งท่องเท่ียว ห่างจากแหล่งท่ีขายวัตถุดิบหรือ
อาหาร ทางเข้าออกจากถนนใหญ่เข้าไปโรงแรมไม่สะดวก ท าให้ประสบปัญหาหลายประการ ท าให้
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ลูกค้าไม่อยากมาใช้บริการ เนื่องจากห่างไกลและต้องใช้ระยะเวลาในการเดินทางมาก กว่าจะถึง
สถานท่ีพักแรม 

จากการทดสอบสมมติฐานเรื่องการจัดการโรงแรมสไตล์บูติคในด้านคือด้านการตลาด ซึ่งส่วน
ใหญ่ให้ความส าคัญกับเรื่องโรงแรมมีช่องทางการจองท่ีหลากหลาย ส่ือให้เห็นว่าปัจจุบันผู้บริโภคใส่ใน
ใจการเข้าถึง ดังนั้นสุรินทรา บูติค รีสอร์ทหรือโรงแรมสไตล์บูติคท่ีเกี่ยวข้องควรมีการโฆษณา
ประชาสัมพันธ์อย่างสม่ าเสมอ ควรมีการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าโดยใช้กลยุทธ์การบริหาร
ความสัมพันธ์ลูกค้า และมีการเพิ่มช่องทางการจ าหน่ายตลอดจนการมีพันธมิตรในธุรกิจให้มาก เพื่อ
ขยายตลาดให้เติบโตและเพิ่มจ านวนลูกค้าให้เข้าไปใช้บริการให้มากขึ้น  

จากการทดสอบสมมติฐานเรื่องการจัดการโรงแรมสไตล์บูติคในด้านการบริการ ส่วนใหญ่ให้
ความส าคัญกับเรื่องการบริการท่ีดีเลิศตรงกับความต้องการของผู้รับบริการ เนื่องจากเป็นปัจจัยท่ี
ส าคัญและจ าเป็นอย่างยิ่งต่อธุรกิจในมุมของของลูกค้าในปัจจุบันคือ คุณภาพการบริการท่ีผู้ให้บริการ
หยิบยื่นและส่งมอบความประทับใจของการบริการท่ีเป็นเลิศแก่ลูกค้า เพื่อสร้างผลลัพธ์จากการส่ง
มอบบริการท่ีดีให้ลูกค้าให้ได้รับความพึงพอใจ และก่อให้เกิดความสัมพันธภาพท่ีดีแก่ลูกค้า รวมทั้ง
เพื่อกระตุ้นให้ลูกค้าเหล่านี้กลับมาซื้อสินค้าหรือใช้บริการกันอย่างต่อเนื่อง ตลอดจนการสร้างฐานให้
ลูกค้ามีความสัมพันธ์ในระยะยาว และก่อให้เกิดความจงรักภักดีกับสินค้าหรือบริการนั้นตลอดไป 
ดังนั้นสุรินทรา บูติค รีสอร์ท หรือโรงแรมสไตล์บูติคท่ีเกี่ยวข้องควรให้ความส าคัญกับการบริการ การ
ต้อนรับบุคคลท้ังภายในและภายนอก รวมถึงผู้มาติดต่อทุกประเภท ต้องเข้าใจและตระหนักถึง
ความส าคัญของการให้บริการเพื่อสร้างภาพลักษณ์ท่ีดีและความประทับใจกับผู้รับบริการทุกคน    

จากการทดสอบสมมติฐานเรื่องการจัดการโรงแรมสไตล์บูติคในด้านบุคลากร ส่วนใหญ่ให้
ความส าคัญกับเรื่องพนักงานมีความพร้อมและให้ความช่วยเหลืออย่างเต็มใจ เนื่องจากธุรกิจประเภท
โรงแรม เป็นธุรกิจประเภทบริการ พนักงานจึงเป็นผู้พบกับผู้ใช้บริการ การสร้างความประทับใจจะ
เป็นส่ิงท่ีท าให้ผู้ใช้บริการเกิดความฝังใจและกลับมาใช้บริการ นอกจากนี้ยังต้องมีการบริการที่รวดเร็ว 
ถูกต้อง หากมีการพัฒนากลยุทธ์นี้ได้อย่างต่อเนื่อง จะสามารถสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันได้ 
ดังนั้นสุรินทรา บูติค รีสอร์ทหรือโรงแรมสไตล์บูติคท่ีเกี่ยวข้องควรให้ความส าคัญกับการคัดเลือก
พนักงานเข้ามาท างาน หรือฝึกอบรมพนักงานใหมเ่พื่อให้พนักงานได้เรียนรู้งาน มีการพูดคุยกันทุกส้ิน
เดือนถึงปัญหาและข้อบกพร่องของพนักงาน ควรมีอัตราค่าตอบแทนท่ีเหมาะสมกับหน้าท่ีความ
รับผิดชอบของพนักงาน พรอ้มท้ังมีการจัดกิจกรรมภายในของโรงแรมเพื่อสร้างความสัมพันธ์ระหว่าง
พนักงานด้วยกนั 

จากการทดสอบสมมติฐานเรื่องการจัดการในด้านเทคโนโลยี ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับเรื่อง
โรงแรมมีระบบในการลงทะเบียนเพื่อเข้าพักและแจ้งออกท่ี มีประสิทธิภาพ มีระบบการจองห้องพัก
และการรับช าระเงินมีความถูกต้อง และน่าเช่ือถือ รวมถึงมีส่ิงอ านวยความสะดวกในการส่ือสาร เช่น 
อินเตอร์เน็ต โทรศัพท์ ส่ือให้เห็นว่าปัจจุบันการเข้าถึงข้อมูลต่างๆเป็นเรื่องง่าย การส่ือสารโดยใช้
อินเทอร์เน็ตในปัจจุบันนั้นถือว่าเป็นการส่ือสารท่ีไร้พรมแดน มีการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ในจ านวน
มากได้เป็นเวลาอันรวดเร็วและใช้ต้นทุนต่ า เพราะคนเราสมัยนี้นิยมความสะดวกสบายและรวดเร็ว
ทันใจ ไม่ว่าจะอยู่ท่ีใดบนโลกก็ตามก็สามารถเปิดเว็บไซต์เพื่อเลือกสินค้าหรือหาข้อมูลผลิตภัณฑ์ หรือ
แม้กระท่ังปรึกษาก็ได้ฉับไว ดังนัน้สุรินทรา บูติค รีสอร์ท หรือโรงแรมสไตล์บูติคท่ีเกี่ยวข้องควรควรน า
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เทคโนโลยีท่ีทันสมัยมาปรับใช้กับธุรกิจโรงแรมบูติค เพื่ออ านวยความสะดวกสบายให้ผู้ใช้บริการและ
พนักงาน เช่น Online Check-in/out การให้ผู้ใช้บริการเช็คอินหรือเช็คเอาท์ผ่านมือถือ สามารถช่วย
ลดขั้นตอน ลดเวลาในการเช็คอินเช็คเอาท์ โดยการข้ามข้ันตอนท่ี Front Desk ท าให้ผู้ใช้บริการไม่
ต้องเสียเวลาอย่างท่ีเคย เมื่อเดินทางมาถึงก็สามารถเข้าห้องพักได้เลย และระบบการจองบนเว็บไซต์
โรงแรมต้องไม่ท าได้แค่จอง แต่ต้องรวมเครื่องมือต่างๆทางการตลาดเข้าไว้ด้วยกัน ไม่ว่าจะเป็นระบบ
จองหลัก ระบบขายเซอร์วิสและอัพเกรดเพิ่มเติม ระบบYield Management และระบบจ่ายเงิน เป็น
ต้น 
 

5.5 ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยคร้ังไป 
 
เพื่อให้ผลการศึกษาในครั้งนี้สามารถขยายต่อไปในทัศนะท่ีกว้างมากขึ้นอันจะเป็นประโยชน์ 

ในการอธิบายปรากฏการณ์และปัญหาทางด้านการจัดการโรงแรมสไตล์บูติค หรือปัญหาอื่นท่ีมีความ
เกี่ยวข้องกัน ผู้วิจัยจึงขอเสนอแนะประเด็นส าหรับการท าวิจัยครั้งต่อไปดังนี้ 

 

1. แนะน าให้ท าการศึกษากับกลุ่มตัวอย่างอื่นๆ เช่น โรงแรมสไตล์บูติคท่ีอื่นๆเพื่อท่ีจะทราบ
ความคิดเห็นของผู้ท่ีมาใช้บริการ และจะได้ว่าอะไรท่ีเป็นจุดแข็งและจุดอ่อนของโรงแรม 
2. แนะน าให้ศึกษาเปรียบเทียบการตัดสินใจใช้บริการโรงแรมสไตล์บูติคระหว่างผู้ท่ีมาใช้บริการ
ชาวไทยและต่างชาติ ว่ามีความคิดเห็นแตกต่างกันหรือไม ่
3. แนะน าให้ศึกษาตัวแปรอื่นๆนอกเหนือจากการจัดการและตัดสินใจใช้บริการ  
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Questionnaires 
Topics: Management of Boutique Style affecting of Service Selection of Surintra 
Boutique Resort of Foreign Customers. 
 
Part 1: Private information. 
Explanation: Please mark √ in the box  which is mostly straight with your 

information.  
1. Gender                                                                                                                              

 1) male        2) female  

2. Nationality  
 1) Russian       2) Chinese   3) Filipino 

 4) Singaporean   5) English   6) Other   

3. Age 
 1) Less than 20 years old     2) 21 – 30 years old       

 3) 31 – 40 years old        4) 41 – 50 years old                              

5) 51 years old and up  

4. Martial status 
 1) Single           2) Married / Cohabited    

 3) Widowed / Divorced / Separated  

5. Education level 
 1) Lower than bachelor’s degree     2) Bachelor’s degree      

 3) Master’s degree     4) Philosophy of doctor  

6. Average monthly income 
 1) Not exceed 1,000 USD    2) 1,001– 1,500 USD   

 3) 1,501– 2,000 USD     4) 2,001 - 2,500 USD  

 5) 2,501–3,000 USD       6) More than 3,001 USD  
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7. Occupation  
 1) Student      2) Self-employment   

 3) Employee       4) Government official                 

 5) State enterprise employee    6) Other: Please specify........................... 

 
Part 2: Travel behavior of answerers.                                                                                
Explanation: Please mark √ in the box  which is mostly straight with your 
information.   

1. Frequency of excursion per month. 
 1) Less than 1 time per month  2) 1 – 2 times per month                                                                   
 3) 3 – 4 times per month     4) More than 4 times per month 

2. Period of excursion.                                                                               
 1) Weekday     2) Seasonal holidays                                     

 3 ) Other: Please specify…………………. 

3. You always travel by/with    
 1) Alone                2 ) Friends             
 3) boyfriend or girlfriend / lover         4) Family                 
 5) Other: Please specify............................. 

4. How many people do you stay with?  
 1) Alone         2) 2 people                                            
 3) 3 people                                 4) 4 people     
 5) more than 5 people            

5. Travel expense rate per time. 
 1) Not exceed 1,000 USD    2) 1,001 – 2,000 USD    
 3) 2,001 – 3,000 USD   4) 3,001 – 4,000 USD    
 5) More than 4,001 USD  

 
6. Average time spending at Surintra Boutique Resort. 

 1) 1 – 3 days    2) 4 – 6 days   
 3) 7- 9  days and up     4) 10 days  and up   
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7. What is your range of room rate at Surintra Boutique Resort which to be of 
your service?  

 1) Not exceed 30 USD   2) 31 – 60 USD   
 3) 61 – 90 USD    4) 91 USD and up 

8. Purpose of travel.  
 1) Excursion    2) Business                                         
 3) Visiting your relatives   4) Other     

9. Why do you prefer Surintra Boutique Resort? (You can mark more than one 
choice.)                                                                

 1) Beautiful accommodation.  2) It is located near the beach. 
 3) Suitable price.   4) Convenient transportation. 
 5) Complete facilities  6) It is located near the tourist attraction. 
 7) Amiable staffs   8) Easy reservation of accommodation 
 9) Up-to-date technology  10) Good quality of service 

10. How do you book the rooms of Surintra Boutique Resort? 
 1) Agency (Agoda/Booking.com)  2) Our website                                                            
 3) Walk In     4) Other: Please 

specify……………………………… 
11. How do you know Surintra Boutique Resort?  

 1) Internet     2) Acquaintance / Friends 
 3) Familiy     4) Other: Please specify 

……………………………. 
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Part 3: Opinion of customers on management of boutique style hotel of 
Surintra Boutique  
          Resort. 
Explanation: Please mark √ in the box  which is mostly straight with your opinion 
which the meaning and indicators of each acceptation level are stated as following:  

5  refers to the level of maximum acceptation. 
4  refers to  the level of mostly acceptation. 
3  refers to the level of moderate acceptation.  
2  refers to the level of less acceptation.   
1  refers to the level of least acceptation.      

 
Management of boutique style hotel of Surintra 

Boutique Resort 

Acceptation level 
5 4 3 2 1 

Factor of Location      
1. It is located near the tourist attractions.      
2. It is located near shopping center or market.      
3. It is convenient to travel.      
4. It is not crowded with high privacy.      
Factor of service      
5. It contains complete facilities.      
6. The readiness to service for 24 hours.      
7. Car for pick-up service.      
8. Excellent service fulfills the need of customers.      
Factor of human resources.      
9. The staffs provides their service politely, friendly, 
and amiably to the customers.  

     

10. The staffs are ready and willing to help.      
11. The staffs are able to communicate with the 
customers correctly and clearly. 

     

12. There are sufficient staffs to be of service for the 
all-over customers and in time. 

     

Factor of marketing      
13. There is the good relationship with the 
customers. 
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Part 4: The selection to be of service at Surintra Boutique Resort of customers.                       
Explanation: Please mark √ in the box  which is mostly straight with your opinion 
which the meaning and indicators of each acceptation level are stated as following:  

5  refers to the level of maximum acceptation. 
4  refers to  the level of mostly acceptation. 
3  refers to the level of moderate acceptation.  
2  refers to the level of less acceptation.   
1 refers to the level of least acceptation.      

 

14. There are various ways to book the 
accommodation. 

     

15.The hotel is unique unlike of the others.      
16. Appropriate room rate.      
Factor of technology      
17. There is the registration system of the hotel for 
checking in and checking out efficiently. 

     

18. There are telecommunication facilities like the 
internet and telephone.  

     

19. There is free Wi-Fi all over the hotel.      
20. The reservation and payment system is precise 
and reliable. 

     

 
Selection to be of service at Surintra  Boutique 

Resort 

Acceptation level 
5 4 3 2 1 

Selection to be of service      
21. You always find the information of accommodation 
from many sources. 

     

22. You always compare between many hotel before 
purchasing. 

     

23. You always consider carefully before purchasing.      
24. You always prefer the best hotel.      
25. You will be back here again.      
26. You will recommend Surintra Boutique Resort to 
your friends/acquaintance. 
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Part 5 More suggestions. 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………..………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………..………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………..………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………..………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………. 
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