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บทคดัยอ่ 
 

งานวิจัยเรื่อง “โครงการจัดตั้งธุรกิจที่พักควบคู่สตูดิโอ Check in @Pattaya” มีวัตถุประสงค์ 
1) เพ่ือศึกษาระดับความคาดหวังและพึงพอใจของนักท่องเที่ยวต่อพักเมืองพัทยา 2) เพ่ือศึกษาปัจจัย
ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการที่พักเมืองพัทยา 3) เพ่ือศึกษาแนวทางการจัดตั้งธุรกิจที่พัก
ควบคู่กับการท าสตูดิโอ โดยการวิจัยเชิงปริมาณ และใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวม
ข้อมูลกับกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน จากผลการวิจัยพบว่า ผลการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 31 – 35 ปี ส่วนใหญ่การศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน รองลงมาคืออาชีพธุรกิจส่วนตัว โดยที่รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001 - 30,000 บาท  

ผลการวิจัยข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีความส าคัญกับผู้บริโภค ด้าน
ผลิตภัณฑ์และบริการ (Product) ที่พักมีการให้บริการเสริมทางด้านถ่ายภาพ มีความส าคัญอยู่ใน
เกณฑ์มากที่สุด รองลงมาคือ ที่พักมีสิ่งอ านวยความสะดวกที่ครบวงจร ที่พักมีการให้บริการเสริม
ทางด้านโปรดักชั่น เทคโนโลยทีี่ให้บริการมีประสิทธิภาพ และทันสมัย และที่พักมีบริการเสริมที่
หลากหลายรูปแบบและครบครัน ตามล าดับ ด้านราคา (Price)  ความเหมาะสมทางด้านราคา มี
ความส าคัญอยู่ในเกณฑ์มากที่สุด รองลงมามีการแสดงราคาอัตราค่าบริการอย่างชัดเจน และมี
ช่องทางการช าระเงินหลากหลายรูปแบบ ตามล าดับ ด้านสถานที่ (Place)  ความสะดวกต่อการ
เดินทาง มีความส าคัญอยู่ในเกณฑ์มากที่สุด รองลงมาคือความปลอดภัยทางด้านสถานที่ ท าเลที่ตั้งที่
เหมาะสม การให้บริการที่จอดรถ และการอ านวยความสะดวกด้านจราจร และด้านส่งเสริมทางการ
ตลาด (Promotion) การให้ส่วนลดและสิทธิพิเศษแก่ผู้บริโภคท่ีเคยมาใช้บริการ มีความส าคัญอยู่ใน
เกณฑ์มากที่สุด รองลงมาคือการแจกหรือแลกบัตรก านัลของเครือข่ายที่ร่วมรายการ เช่น สวนน้ า โชว์
ต่างๆ เป็นต้น การแจกของสมนาคุณ การให้ส่วนลดในส่วนของโปรดักชั่น และการโฆษณา
ประชาสัมพันธ์ เพื่อให้เป็นที่รู้จัก ผ่านทางสื่อออนไลน์ ป้ายโฆษณา เป็นต้น ตามล าดับ 
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ABSTRACT 
 
 The research of “The business setting up with studio Check in @Pattaya 
Project” has purposes as follow; 1) study the expectations and satisfaction of tourists 
in Pattaya 2) study the factors affecting the decision to use services for Pattaya 
accommodation 3) study the guideline for how to set up business with a studio.  
 The research was a quantitative research and used questionnaires as a study 
tool to collect data from 400 samples. The study result found that most consumers’ 
were female, age between 31-35 years old. Most of the samples education was 
bachelor degree, working as a private company and second was the private business 
owner. The average monthly income was 15,001 - 30,000 baht. 
 Researching results about marketing mix key that important to products and 
services. The accommodation provided extra photographing services were the most 
important factor and the accommodation with full facilities was secondary important. 
Accommodation provided on the production side, the efficient technology and 
modern accommodation with offered a wide range of complementary and 
complementary services respectively. Pricing (Price) or price suitability was the most 
important criteria. Second, there was a clear price display and more and various 
payment options respectively. Place, the convenience to travel was the most 
important in the criteria. Second was security in place with nice location and parking 
service and traffic facilitation. Market Promotion (Promotion), discounts and privileges 
to consumers who used the services was the most important criteria. The second 
was to distributing or redeeming vouchers of participating networks, such as Water 
Park, performance show, etc. gifts, discounts on the productions and advertising to 
be known by online media, billboards, etc., respectively. 
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กิตติกรรมประกาศ 
 
 การศึกษาวิจัย ปัจจัยที่มีผลต่อการ ในเขตพัทยา เพ่ือจัดตั้งโครงการจัดตั้งธุรกิจที่พักควบคู่
สตูดิโอ Check in @Pattaya ส าเร็จลุล่วงได้ด้วยความกรุณาเป็นอย่างยิ่ง จากอาจารย์ ปีเตอร์ กัน 
และ อาจารย์ณัฐณิชา ณ นคร ที่ได้ให้ความช่วยเหลือและค าแนะน า รวมถึงปรับปรุงแก้ไข เนื้อหา 
และข้อผิดพลาดของการศึกษานี้มาด้วยตลอด พร้อมทั้งได้มีการชี้แนะแนวทาง การความคิดในการ
บริหารธุรกิจ ให้แก่ผู้วิจัยเสมอมา ทางผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณไว้ ณ โอกาส นี้ขอขอบพระคุณ 
อาจารย์ ปีเตอร ์กัน ประธานหลักสูตรนิเทศศาสตรมหาบัณฑิต สาขาบริหารธุรกิจการผลิต ที่ช่วย
ชี้แนะวิชาความรู้ และข้อคิดที่เป็นประโยชน์ ตลอดจนค าแนะน า รวมถึงการแก้ไขข้อผิดพลาดต่างๆ 
จนตัวผู้วิจัย สามารถน าไปปฏิบัติใช้ได้จริง ในการด าเนินการ วิจัย ผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณไว้ใน
โอกาสนี้ 
 ขอขอบพระคุณครูบาอาจารย์ทุกท่าน ในโครงการ นี้ ที่จะให้ วิชาความรู้ ค าแนะน า เล่น
ประสบการณ์ที่ดี ข้อคิดต่างๆ แก่ข้าพเจ้า ซึ่งท าให้ข้าพเจ้านั้น มีความรู้และประสบการณ์ จนสามารถ 
น ามา วิจัย จนออกมาเป็นผลงานวิจัยเรื่องนี้ 
 ขอขอบคุณ เราพี่น้อง  เพ่ือนเพ่ือน รวมถึงผู้คนที่ผมไม่รู้จักอีกมากมาย ที่สละเวลา อันน้อย
นิด มาช่วยท าแบบสอบถาม และช่วยให้สัมภาษณ์ รวมถึงบุคคล ผู้มีพระคุณ ท่านอ่ืนอีกมากมาย ที่
ยอมเสียสละเวลา มาช่วยเหลอื ผู้วิจัย ในด้านองค์ความรู้ต่างๆ รวมถึง เราอาจารย์ ประจ าบัณฑิต
วิทยาลัย ทุกท่าน ในการอ านวยความสะดวก ให้ค าแนะน า เกี่ยวกับขั้นตอน ในการ ลงทะเบียน ใน 
เรื่องธุรการของทางมหาวิทยาลัย เป็นอย่างดี ขอขอบคุณเค้าเหล่านั้น จากใจจริง 
 สุดท้ายนี้ผู้วิจัย ขอกราบขอบพระคุณ ทุกคนในครอบครัว ที่เชื่อม่ันในตัวผู้วิจัย และเป็น
แรงผลักดัน ก าลังใจสนับสนุน ผู้วิจัยมาตลอด จะสามารถท าให้ โครงการศึกษาส่วนบุคคล ฉบับนี้ 
ส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี 
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บทที ่1 
บทนาํ 

 
1.1 ความเปน็มาและความสาํคัญของปญัหา 

อุตสาหกรรมการท่องเที่ยวสามารถสร้างรายได้ให้กับประเทศไทยได้เป็นอันดับ 2 รองจาก
อุตสาหกรรมอาหาร และถือเป็น 1 ใน 5 ของแผนยุทธศาสตร์แห่งชาติ ซึ่งประกอบด้วย แผน
ยุทธศาสตร์แห่งชาติด้านอุตสาหกรรมอาหาร สิ่งทอและแฟชั่น การท่องเที่ยว รถยนต์ และซอฟต์แวร์ 
(ฐาปนา บุญหล้า, 2549) อุตสาหกรรมการท่องเที่ยวนั้นถือเป็นอุตสาหกรรมที่ใช้งบประมาณในการ
ลงทุนพัฒนาที่ต่ํากว่า เมื่อเทียบกับอุตสาหกรรมอ่ืนๆ และมีประสิทธิภาพกํารายได้อย่างมากมาย
มหาศาล แต่ปัญหาหลักในปัจจุบันพบว่า จากสภาวะทางเศรษฐกิจของประเทศไทยที่ได้รับผลกระทบ
จากวิกฤตการณ์ทางการเงินโลกจากหนี้เสียของสินเชื่ออสังหาริมทรัพย์ในประเทศสหรัฐอเมริกา ที่
ส่งผลให้กําลังซื้อของผู้บริโภคทั่วโลกลดลง การปลดคนงาน และการปิดตัวลงของบริษัทยักษ์ใหญ่
มากมายทําให้กระแสการท่องเที่ยวซบเซาลงไปอย่างมาก ประกอบกับสถานการณ์ทางการเมืองของ
ประเทศไทยที่ขาดเสถียรภาพ การก่อความไม่สงบใน 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้และความแตกแยก 
การแตกสามัคคีของคนในชาติได้ส่งผลให้กลุ่มนักท่องเที่ยวต่างชาติที่คาดหวังว่าจะเดินทางมาใช้
บริการท่องเที่ยวในประเทศไทยมีจํานวนลดลง ส่งผลให้ยอดจองท่ีพักซ่ึงถือว่าเป็นแหล่งรายได้สําคัญ 
มีอัตราลดลงอย่างน่าตกใจ (การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย, 2552) 

 
ภาพที่ 1.1: จํานวนนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติที่เดนิทางเขา้ประเทศไทยและรายได้จากกําไรท่องเที่ยว 
 ของนักท่องเที่ยวชาวต่างชําติตั้งแต่ปี พ.ศ. 2554 – 2558 

 
ทีม่า:  กรมการท่องเที่ยว.  (2559).  สถิติจํานวนนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติและสรุปได้รายได้จาก
 นักท่องเที่ยวที่เดินทางเข้าประเทศไทย ปี พ.ศ. 2554 – 2558.  สืบค้นจาก  
 http://www.tourism.go.th/. 
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สถานการณ์ด้านการท่องเที่ยวในประเทศไทย ตั้งแต่วันที่ 1 มกราคม-22 ตุลาคม 2559 มี
นักท่องเที่ยวต่างชาติเดินทางเข้ามายังประเทศไทย จํานวน 26.4 ล้านคน เพิ่มขึ้นร้อยละ 11.82 สร้าง
รายได้ทางการท่องเที่ยวประมาณ 1.31 ล้านล้านบาท เพิ่มขึ้นร้อยละ 15.59 โดยนักท่องเที่ยวที่มีการ
ใช้จ่ายมากที่สุด 5 อันดับ ได้แก่ นักท่องเที่ยวจากตลาดจีน มาเลเซีย รัสเซีย สหราชอาณาจักร และ
สหรัฐอเมริกา พร้อมคาดการณ์ว่าภายในปี 2559 ประเทศไทยจะมีรายได้จากนักท่องเที่ยวต่างชาติสูง
ถึง 1.72 ล้านล้านบาท (Skyscrapercity, n.d.)   

งานส่งเสริมการขายทางการท่องเที่ยวระดับโลก “World Travel Market 2016” ณ กรุง
ลอนดอน โดย ททท.นํา 48 ผู้ประกอบธุรกิจร่วมงาน พร้อมเชิญชวนนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติเดินทาง
มาสัมผัสวิถีชีวิตแบบไทยอย่างลึกซึ้ง สร้างรายได้จากนักท่องเที่ยวสหราชอาณาจักรเพ่ิมขึ้น 10% เป็น 
7.34 หมื่นล้านบาทในปี 2559 การเข้าร่วมงาน WTM 2016 ททท.เน้นจุดขาย “The Unique Local 
Thai Experience” เชิญชวนนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติเดินทางมาสัมผัสวิถีชีวิตแบบไทยอย่างลึกซึ้ง 
โดยมีการตกแต่งคูหาขนาด 420 ตารางเมตร เพ่ือนําเสนอแคมเปญ “Discover Amazing Stories in 
Amazing Thailand” ฉายเรื่องราวผ่าน VDO Wall พร้อมจัดสรรพื้นที่และลูกเล่นมากมายเพื่อดึงดูด
นักท่องเที่ยว อาทิ “PA-SA-THAI- Machine” หรือ “ตู้ภาษาไทย” ให้นักท่องเที่ยวเรียนรู้การออก
เสียงคําในภาษาไทยง่ายๆ พร้อมลุ้นรับรางวัลของที่บ่งบอกความเป็นไทย 

พัทยาเปนสถานที่ทองเที่ยวประเภทชายทะเลที่ไดรับความนิยมทั้งจากนักทองเที่ยวชาวไทย 
และชาว  ตางประเทศมาเปนเวลานาน จนติดอันดับเมืองทองเที่ยว ระดับโลก ใน พ.ศ. 2550 
สามารถทํารายไดใหกับประเทศสูงถึง 547,500 ลานบาท (การทองเที่ยวแหงประเทศไทย, 2550) แต
เดิมพัทยาเปนหมูบานชาวประมงเล็กๆ อาศัยอยูกับธรรมชาติที่สวยงาม จนหลังจากการเปนสถานที่
ตากอากาศประจําของทหารอเมริกัน เมื่อป พ.ศ. 2502 ถือเปนจุดเริ่มตนของการทองเที่ยวเมืองพัทยา 
พัทยาไดเปลี่ยนจากหมูบานชายทะเลที่เงียบสงบ มาเปนแหลงทองเที่ยวตากอากาศท่ีทันสมัย และเป
ดรับนักทองเที่ยว ซึ่งส่วนมากเปนชาวตางชาติและชนชั้นสูงไดอยางเต็มท่ีในเวลาเพียงไมนาน ภาพ
ลักษณของพัทยาขณะนั้นถือเปนสถานทีต่ากอากาศที่หรูหราและทันสมัย (จําลอง ทองดี, 2526) 
จนกระท่ังเกิดปญหาการลดลงของทหารอเมริกัน หนวยงานทั้งภาครัฐและเอกชนจึงสรางภาพลักษณ
ใหม ในลักษณะของสถานที่ทองเที่ยวแบบ “บันเทิงเริงรมย” เพ่ือเรงเพ่ิมจํานวนนักทองเที่ยวชาวไทย
แทนที่นักทองเที่ยวตางชาติที่ลดจํานวนลง (ขวัญแกว อุดมบุญญานุภาพ, 2546) 
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ภาพที่ 1.2: ภาพมุมสูงเมืองพัทยา 
 

 
 
ที่มา:  ตึก 53 ชั้น บดบังทัศนียภาพเมืองพัทยา.  (2558).  สืบค้นจาก http://waterfront-
 pattaya.blogspot.com/2015/11/53-image-property-report.html. 
 

การท่องเที่ยวของจังหวัดชลบุรีมีอัตราการเติบโตต่อเนื่อง ในปี พ.ศ. 2560 พบว่ามี
นักท่องเที่ยวมากถึง 16 ล้านคน ได้ชาวเฮรัสเซีย และชาวจีนในการกลับมาท่องเที่ยวเมืองพัทยา คาด
ว่าจะสามารถสร้างรายได้สูงถึง 2.2 แสนล้านบาท ด้าน ททท. เมืองพัทยาได้มีการวางแผนการตลาด
จับ 3 กลุ่มหลัก “ผู้หญิง-ฟู้ดเลิฟเวอร์-ไมซ์” พร้อมกับความเชื่อม่ันที่ว่าจังหวัดชลบุรีนั้นมีความพร้อม
ในการรองรับกลุ่มประชุมสัมมนาทุกขนาด โดยมีการเน้นการสร้างกระแสไฮซีซั่นปลายปีกับงาน “แอร์
เรซวัน” ในช่วงกลางปี พ.ศ. 2561 จัดอีเวนต์ใหญ่เพ่ือเป็นการกระตุ้นท่องเที่ยว ด้านนายกสมาคม
ธุรกิจท่องเที่ยวเมืองพัทยาคาดว่าเงินจะสะพัดปลายปี ยอดจองท่ีพัก 80% ชี้กลุ่ม FIT จีนขยายตัว 
บริษัทรถบัสจากสุวรรณภูมิให้การยืนยันนักท่องเที่ยวจีนเข้ามาท่องเที่ยวเมืองพัทยาเพ่ิมข้ึน 
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ภาพที่ 1.3: ชาวต่างชาติ 5 อันดับที่เดินทางมาในจังหวัดชลบุรี 
 

 
 
ที่มา:  ท่องเที่ยวชลบุรี โตไม่หยุด 2.2 แสนล้าน พัทยาบูม “ไทยแลนด์ทราเวลมาร์ท” บิ๊กอีเวนต์รับ 
 EEC.  (2560).  ประชาชาติธุรกิจออนไลน์.  สืบค้นจาก 
 https://www.prachachat.net/local- economy/news-47062. 

 
ภาพที่ 1.4: สัดส่วนจํานวนนักท่องเที่ยวจีนเที่ยวเมืองไทย 
 

 
 
ที่มา:  ศก.-หุ้นจีน"ผันผวนไม่กระทบทัวร์ ชี้ตรุษจีนเงินสะพัดหมื่น ล.ยันทั้งปีถึงเป้า10ล.คน.  (2559). 
 ประชาชาติธุรกิจออนไลน์.   สืบค้นจาก http://m.prachachat.net/news_ 
 detail.php?newsid=1453355732. 
 

 

https://www.prachachat.net/local-economy/news-47062
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นางสาวสุลัดดา ศรุติลาวัณย์ ผู้อํานวยการสํานักงานการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย (ททท.) 
สํานักงานพัทยา เปิดเผยว่าว่า ปี 2559 จังหวัดชลบุรีมีรายได้จากการท่องเที่ยว 2.06 แสนล้านบาท 
เพ่ิมข้ึนจากปี 2558 ที่มีรายได้ 1.33 แสนล้านบาท หรือ 54.01% มีนักท่องเที่ยวเดินทางเข้ามา 16.2 
ล้านคน เพิ่มขึ้นจากปี 2558 ประมาณ 11.7 ล้านคน หรือ 38.41% โดยจํานวนที่เพ่ิมขึ้นนั้นมาจาก
การปรับฐานข้อมูลห้องพักในพ้ืนที่ จาก 42,887 ห้อง ในปี 2558 ขึ้นเป็น 62,102 ห้อง มีอัตราการ
เข้าพักเฉลี่ย 3.42 วัน และค่าใช้จ่ายเฉลี่ย 4,150 บาท/คน/วัน (“ท่องเที่ยวชลบุรี โตไม่หยุด 2.2 แสน
ล้าน”, 2560) 

แนวคิดของอีอีซีด้านการท่องเที่ยว คือ เรื่องเบลเชอร์เดสติเนชั่น (bleisure destination) 
คือการเจาะกลุ่มนักธุรกิจเดินทางเข้ามาแล้วสามารถมาพักผ่อนหรือท่องเที่ยวได้ในขณะเดียวกัน ตาม
แนวคิดของอีอีซีนั้นจะทําให้จังหวัดชลบุรีกลายเป็นโมเดิร์นซิตี้ โดยเมืองพัทยาค่อนข้างตอบโจทย์ 
เพราะมีสถานที่ใหญ่ๆเพียงพอต่อการรองรับนักธุรกิจสําหรับการจัดประชุมสัมมนา การจัดกิจกรรม
เพ่ือเป็นรางวัล การทํากิจกรรมกลุ่มสัมพันธ์ ได้แก่ ศูนย์ประชุมขนาดใหญ่ รร. แอมบาสเดอร์ ซิตี้ จอม
เทียน และสวนนงนุชที่กําลังสร้างศูนย์ประชุมขนาดใหญ่แห่งใหม่ ซึ่งเปิดปลายปี พ.ศ. 2560 รวมถึง
โรงแรมเกือบทุกแห่งสามารถรองรับการประชุมได้ทุกขนาด 

ปัจจุบันเทรนด์ของการเดินทางเปลี่ยนไปมาก เช่น นักท่องเที่ยวใช้บริการบริษัทนําเที่ยวเพ่ือ
จองท่ีพัก ตั๋วเครื่องบินให้ แต่เมื่อมาถึงแล้วจะเที่ยวเอง เป็นลักษณะกึ่งๆไม่เต็มแพ็กเกจเหมือน
เมื่อก่อน ซึ่งนักท่องเที่ยวแบบกลุ่มท่ีเดินทางท่องเที่ยวด้วยตัวเอง หรือ FIT (Foreign Individual 
Tourism) มีจํานวนมากข้ึน ขณะเดียวกันความต้องการก็มีความเฉพาะและหลากหลายมากข้ึนด้วย  

นายเอกสิทธิ์ งามพิเชษฐ์ นายกสมาคมนักธุรกิจและการท่องเที่ยวเมืองพัทยา กล่าวว่า ปีนี้
การท่องเที่ยวเมืองพัทยามีอัตราการเติบโตไปในทิศทางท่ีดี นักท่องเที่ยวมีจํานวนเพิ่มขึ้น ทั้ง
นักท่องเที่ยวชาวรัสเซียทีก่ลับมาท่องเที่ยวกันมากขึ้น และทัวร์จีนคลายความกังวลและเริ่มทยอยกลับ
มาแล้ว ทัวร์จีนแม้จะยังเที่ยวลักษณะเดิม แต่ค่าใช้จ่ายต่อหัวมีมากขึ้น จึงทําให้เงินกระจายไปมากข้ึน 
โดยอัตราการเข้าพักเฉลี่ยประมาณ 60% ดีขึ้น เนื่องจากปีท่ีผ่านมาท่ีค่อนข้างแย่ 
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ภาพที่ 1.5: ทัศนคติของนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติที่มีต่อการท่องเที่ยวไทย 
 

 
 
ที่มา: เผยทัศนคติ “นักท่องเที่ยวต่างชาติ” ต่อเมืองไทย ชื่นชม “กระบี่” ติดลบ “พัทยา-กรุงเทพ”.  
 (2560).  สืบค้นจาก https://www.brandbuffet.in.th/2017/10/foreign-tourists-
 perspective-travel-in-thailand/. 

 
นอกจากนี้จะเห็นได้ว่า ทิศทางการเติบในอนาคตเป็นไปในทางท่ีดี คือ พัทยาเริ่มมี

นักท่องเที่ยวประเภท FIT มากขึ้น โดยเฉพาะจีน ดูจากการบุ๊กก้ิง วอล์กอิน หรือบริษัทรถทัวร์ที่มา
จากสนามบินสุวรรณภูมิมาพัทยานั้นจะเต็มทุกรอบ เนื่องจากวันนี้โลกมีการเปลี่ยนไปอย่างมาก การ
ท่องเที่ยวเป็นไปโดยง่ายขึ้น และคนจีนก็เก่งมาก เดินทางได้หมด  

อย่างไรก็ตาม แม้ปริมาณนักท่องเที่ยวจะมีจํานวนเพิ่มข้ึน แต่สัญญาณราคาของห้องพักยังไม่
ดีนัก เนื่องจากก่อนหน้านี้ที่ตลาดรัสเซียหายไป ประกอบกับพิษทัวร์ศูนย์เหรียญทําให้ห้องพักดรอปลง 
โรงแรม 3 ดาวจากที่เคยได้ห้องละ 1,200 บาท ก็เหลือ 900 บาท และต้องคงราคานี้มาตลอด ยังไม่
สามารถอัพราคาได้ สําหรับไฮซีซั่นคาดการณ์ว่าจะมีเข้าพักเฉลี่ย 80% สําหรับการทําตลาด
นักท่องเที่ยวกลุ่มหลักของเมืองพัทยายังคงเป็นชาวจีนอยู่ นอกจากนี้สมาคมนักธุรกิจและการ
ท่องเที่ยวเมืองพัทยาได้ให้การสนับสนุนการท่องเที่ยวเมืองพัทยาด้วยการไปโรดโชว์ที่ประเทศอินเดีย 
อินโดนีเซีย รัสเซีย สิงคโปร์ และในปี พ.ศ. 2561 นี้ พัทยาจะจัดงานไทยแลนด์ ทราเวล มาร์ท พลัส 
ซึ่งเป็นงานซื้อขายการท่องเที่ยวที่ใหญ่ที่สุดในประเทศไทยด้วย 

https://www.brandbuffet.in.th/2017/10/foreign-tourists-perspective-travel-in-thailand/
https://www.brandbuffet.in.th/2017/10/foreign-tourists-perspective-travel-in-thailand/
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จากข้อมูลข้างต้น ถึงแม้ว่าสถานที่ท่องเที่ยวของเมืองพัทยาจะถือเป็นปัจจัยหลักในการดึงดูด
นักท่องเที่ยวให้เดินทางมาท่องเที่ยวแล้ว แตส่ําหรับธุรกิจโรงแรมและที่พักนั้นก็ถือว่าเป็นธุรกิจที่มี
ความสําคัญอย่างมากกับอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวของประเทศไทยเช่นกัน เนื่องจากเป็นธุรกิจ
เกี่ยวกับการให้บริการนักท่องเที่ยวในการจัดสถานที่รองรับนักท่องเที่ยว ปัจจุบันนอกจากการ
ให้บริการด้านที่พักแล้ว ธุรกิจโรงแรมได้มีการพัฒนาทั้งคุณภาพและความหลากหลายเพ่ือให้สามารถ
ตอบสนองความต้องการของผู้ใช้บริการที่มีความต้องการแตกต่างและหลากหลายไลฟ์สไตล์ของ
ผู้บริโภคมากขึ้น ดังนั้น ที่พักของคนกลุ่มนี้ไม่ใช่เป็นเพียงสถานที่พักผ่อนเท่านั้น แต่ยังเป็นส่วนเติม
เต็มของประสบการณ์ในการเดินทางให้กับนักท่องเที่ยวอีกด้วย 

จากข้อมูลดังกล่าว ผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาถึงพฤติกรรมและความต้องการของ
ผู้บริโภค เพ่ือให้โครงการธุรกิจ check in @Pattaya นั้นสามารถตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพ อันนํามาสู่การพัฒนาการท่องเที่ยวเมืองพัทยาและการท่องเที่ยวแห่ง
ประเทศไทยได้อย่างยั่งยืน 

 
1.2 วัตถปุระสงค์ 
 1.2.1 เพ่ือศึกษาระดับความคาดหวังและพึงพอใจของนักท่องเที่ยวต่อพักเมืองพัทยา 
 1.2.2 เพ่ือศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการที่พักเมืองพัทยา 
 1.2.3 เพ่ือศึกษาแนวทางการจัดตั้งธุรกิจที่พักควบคู่กับการทําสตูดิโอ 
 
1.3 ขอบเขตงานวจิยั 
 ผู้วิจัยจะทําการเก็บข้อมูลวิจัยเชิงปริมาณ โดยการเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มเป้าหมายด้วย
แบบสอบถามออนไลน์ เพื่อคัดกรองให้ได้กลุ่มตัวอย่าง ที่มีคุณสมบัติตรงตามท่ีกําหนดไว้ 
 
1.4 ประโยชน์ทีค่าดวา่จะไดร้บั 
 1.4.1 เพ่ือทราบถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการที่พักเมืองพัทยา  
 1.4.2 เพ่ือเป็นประโยชน์ให้กับผู้สนใจลงทุนในธุรกิจประเภทที่พักหรือโรงแรม ในการวาง
แผนการพัฒนาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการของธุรกิจบริการให้สามารถสร้างธุรกิจได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ  
 1.4.3 เพ่ือนําผลของการวิจัยไปเป็นแนวทางในการปรับปรุงและพัฒนากลยุทธ์ของของ
ผู้ประกอบการที่พักหรือโรงแรม ให้สามารถพัฒนาบริการเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค
และสร้างความได้เปรียบเชิงการแข่งขัน 
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1.5 นิยามศัพท ์
 1.5.1 การบริการ หมายถึง การกระทําหรือดําเนินการ เพ่ือตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภค ให้ได้รับความพึงพอใจสมความมุ่งหมายที่ผู้บริโภคนั้นต้องการ อธิบายเพ่ือให้เข้าใจตรงกัน 
 1.5.2 ความพึงพอใจ หมายถึง ความรู้สึกเชิงบวก หรือทัศนคติท่ีดีของผู้บริโภค ซึ่งมักเกิดจาก
การได้รับการตอบสนองตามที่ต้องการ ก็จะเกิดความรู้สึกที่ดีต่อสิ่งนั้น 
 1.5.3 การท่องเที่ยว หมายถึง กิจกรรมอย่างหนึ่งของผู้บริโภค โดยการเดินทางของผู้บริโภค
จากท่ีแห่งหนึ่งไปยังอีกแห่งหนึ่งเป็นการชั่วคราว มีวัตถุประสงค์เพ่ือพักผ่อน หรือผ่อนคลายความตึง
เครียด 
 1.5.4 นักท่องเที่ยว หมายถึง ผู้ที่เดินทางไปอยู่ในสถานที่ที่ไม่ใช่ที่อยู่อาศัยถาวร ซึ่งเป็นการ
เดินทางไปอยู่ชั่วคราวตั้งแต่ 24 ชั่วโมงข้ึนไป แต่ไม่เกิน 90 วัน เป็นการเดินทางไปโดยสมัครใจ เพ่ือ
วัตถุประสงค์ในการพักผ่อน หรือผ่อนคลายความตึงเครียด  
 1.5.5 ที่พัก หมายถึง สถานที่ประกอบการเชิงการคาที่ตั้งข้ึน เพ่ือให้บริการแกน่ักท่องเที่ยว
ในดานทีพั่กอาศัย อาหาร และบริการอ่ืนๆที่เกี่ยวของกับการพักอาศัย การเดินทาง หรืออาคารที่มี 
หองพักหลายหองติดตอกันในอาคารหนึ่งหลังหรือหลายหลัง 



บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎแีละงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 

 
 การศึกษาวิจัยจัดท าโครงการจัดตั้งธุรกิจที่พักควบคู่สตูดิโอ Check in @Pattaya ผู้วิจัยได้
ท าการศึกษา ค้นคว้าข้อมูลต่างๆ จากแนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง เพ่ือ น ามาใช้
ประกอบเป็น แนวทางในการประกอบธุรกิจการจัดตั้งโครงการ ซึ่งประกอบด้วยหลักการ แนวคิด 
ทฤษฏี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องที่จะเป็นประโยชน์ต่อการศึกษา ดังนี้ 
 2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภค 
 2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความคาดหวังของผู้บริโภค 
 2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความพึงพอใจ 
 2.4 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) 
 2.5 ข้อมูลทั่วไปของเมืองพัทยา 
 2.6 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
  
2.1 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค 
 Engle, Blackwell & Miniard (1990 อ้างใน อภิวิทย์ ยั่งยืนสถาพร, 2558) กล่าวว่า 
พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระท าต่างๆ ที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับการจัดหาให้ได้มาซึ่งการบริโภค 
และการจับจ่ายใช้สอยซึ่งสินค้าและบริการ รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจที่เกิดข้ึนก่อน และหลังการ
กระท า ดังกล่าว 
 ปณิศา มีจินดา และศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2554) กล่าวไว้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภค (Customer 
behavior) หมายถึง การตัดสินใจ และการกระท าของผู้บริโภคเก่ียวกับการซื้อ และการใช้สินค้าหรือ
บริการ เพื่อตอบสนองความต้องการ และความพึงพอใจของตน 
 จาริณี แซ่ว่อง (2556) ให้ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภคว่า การแสดงการกระท า ในการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ หรือบริการของผู้บริโภค ที่จะตอบสนองความต้องการ ผู้บริโภค ที่จะ
ตอบสนองความต้องการ โดยผู้บริโภคจะท าการค้นหาการเปรียบเทียบ การซื้อ การประเมินผล และมี
ความคาดหวังว่าผลิตภัณฑ์สามารถสร้างความพึงพอใจให้แก่ตน 
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ภาพที่ 2.1: รูปแบบพฤติกรรมผู้ซื้อ (ผู้บริโภค) [Model of Buyer (Consumer) Behavior] 
 

 
 
ที่มา:  ศิริวรรณ เสรีรัตน์.  (2541).  การบริหารการตลาดยุคใหม่.  กรุงเทพฯ: บริษัท ธีระฟิล์มและ 
 ไซเท็กซ์ จ ากัด. 
 
 1. สิ่งกระตุ้น (Stimulus) อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย (Inside Stimulus) และสิ่ง 
กระตุ้นภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะต้องสนใจและจัดสิ่งกระตุ้นภายนอก เพ่ือให้ 
ผู้บริโภคเกิดความต้องการผลิตภัณฑ์ สิ่งกระตุ้นถือว่า เป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซื้อสินค้า ซึ่งอาจใช้เหตุ 
จงใจให้ซื้อด้านเหตุผลหรือด้านจิตวิทยา (อารมณ์) ก็ได้ สิ่งกระตุ้นภายนอกประกอบด้วย 2 ส่วน คือ 
  1.1 สิ่งกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นสิ่งกระตุ้นที่นักการตลาด 
สามารถควบคุมและต้องจัดให้มีขึ้น เป็นสิ่งกระตุ้นที่เกี่ยวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) 
   1.1.1 สิ่งกระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เช่น ออกแบบผลิตภัณฑ์ให้สวยงาม 
เพ่ือกระตุ้นความต้องการซื้อ 
   1.1.2 สิ่งกระตุ้นด้านราคา (Price) เช่น การก าหนดราคาสินค้าให้เหมาะสมกับ 
ผลิตภัณฑ์ โดยพิจารณาลูกค้าเป็นเป้าหมาย 
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   1.1.3 สิ่งกระตุ้นด้านช่องทางการจัดจาหน่าย (Distribution) เช่น การจัด 
จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ให้ทั่วถึง เพ่ือให้ความสะดวกแก่ผู้บริโภค ถือว่าเป็นการกระตุ้นความต้องการซื้อ          
   1.1.4 สิ่งกระตุ้นด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณา 
สม่ าเสมอ การใช้ความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้างความสัมพันธ์อันดี 
กับบุคคลทั่วไป เหล่านี้ถือว่าเป็นสิ่งกระตุ้นความต้องการซื้อ 
  1.2 สิ่งกระตุ้นอ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็นสิ่งกระตุ้นความต้องการผู้บริโภคท่ีอยู่ 
ภายนอกองค์กร ซื่อบริษัทควบคุมไม่ได้ สิ่งกระตุ้นเหล่านี้ ได้แก่ 
   1.2.1 สิ่งกระตุ้นทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายได้ของ 
ผู้บริโภค เหล่านี้มีอิทธิพลต่อความต้องการของบุคคล 
   1.2.2 สิ่งกระตุ้นทางเทคโนโลยี (Technological) เช่น เทคโนโลยีใหม่ด้าน 
ฝาก - ถอนเงินอัตโนมัติสามารถกระตุ้นความต้องการของผู้บริโภคให้ใช้บริการของธนาคารมากขึ้น 
   1.2.3 สิ่งกระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เช่น 
กฎหมายเพิ่ม หรือลดภาษีสินค้าใดสินค้าหนึ่ง จะมีอิทธิพลต่อการเพ่ิมหรือลดความต้องการของผู้ซื้อ 
   1.2.4 สิ่งกระตุ้นทางวัฒนธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทย 
ในเทศกาลต่างๆ จะมีผลกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการซื้อสินค้าในเทศกาลนั้น 
 2. กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ (Buyer’s Black Box) ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ 
เปรียบเสมือนกล่องด า (Black Box) ซึ่งผู้ผลิต หรือผู้ขายไม่สามารถทราบได้ จึงพยายามค้นหา 
ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ ซึ่งได้รับอิทธิพลจากลักษณะของผู้ซื้อ และกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
  2.1 ลักษณะของผู้ซื้อ (Buyer’s Characteristics) ลักษณะของผู้ซื้อมีอิทธิพลจาก 
ปัจจัยต่างๆ คือ ปัจจัยด้านวัฒนธรรม ปัจจัยด้านสังคม ปัจจัยส่วนบุคคลและปัจจัยด้านจิตวิทยา 
  2.2 กระบวนการตัดสินใจซื้อ (Buyer’s Decision Process) ประกอบด้วยขั้นตอน 
ได้แก่ การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) การค้นหาข้อมูล (Information Searching) การ 
ประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) 
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post-purchase Behavior) 
 3. การตอบสนองของผู้ซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค หรือผู้ซื้อ 
(Buyer’s Purchase Decisions) ผู้บริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นต่างๆ ได้แก่ การตัดสินใจด้าน 
ผลิตภัณฑ์ (Product Decision) การตัดสินใจด้านร้านค้า (Store Decision) การตัดสินใจเกี่ยวกับ
วิธีการซื้อ (Method of Purchase Decision) 
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ภาพที่ 2.2: Model of Consumer Behavior 
 

 
 
ที่มา: Kotler, P., & Keller, K.L.  (2012).  Marketing management.   London: Pearson  
 Education Limited. 
 
 สิง่กระตนุ (Stimulus) เปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อ ซึ่งอาจเปนเหตุจูงใจ ดานเหตุผล หรือเหตุ
จูงใจ   ดานจิตวิทยา โดยสิ่งกระตุนนั้นอาจเกิดข้ึนเองภายในรางกาย (InsideStimulus) หรือเปนสิ่งก
ระตนุจากภายนอกเพ่ือใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑสิ่งกระตุน ถือวาเปนสิ่งจูงใจใหเกิดการ
ซื้อสินคา (Buying Motive) สิ่งกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ 

1. สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาดสามารถ
ควบคุม และจัดใหมีไดเปนสิ่งกระตุน ที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบดวย 
สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ Product) สิ่งกระตุนดานราคา (Price) สิ่งกระตุนดานการจัดช่องทางการ
จัดจ าหนาย (Distribution หรือ Place) และสิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) ทั้งนี้
หากนักการตลาดสามารถท่ีจะเขาถึงความตองการของผูบริโภคอยางแทจริงไดก็จะสงเสริมใหสามารถ
สรางสิ่งกระตุน และสามารถจูงใจผูบริโภคใหสามารถซื้อสินคาไดในที่สุด 

2. สิ่งกระตุนดานอ่ืนๆ (Other Stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคท่ีอยู
ภายนอก ซึ่งนักการตลาดไมสามารถท่ีจะเขาไปควบคุมได สิ่งกระตุนเหลานี้ไดแก สิ่งกระตุนทาง
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เศรษฐกิจ (Economic) สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) สิ่งกระตุนทางกฎหมาย และ
การเมือง (Law and Political) และสิ่งกระตุน ทางวัฒนธรรม (Cultural) 
 จติวิทยาของผบูรโิภค (Consumer Psychology)  
 ถือวาเปนปจจัยภายในของผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและการใชผลิตภัณฑและ
บริการ ซึ่งประกอบดวย 

1. การจูงใจ (Motivation) การเกิดพฤติกรรมของมนุษยตองมีสิ่งจูงใจเปนตัวกระตุนใหเกิด 
ความตองการ และเกิดพฤติกรรมตางๆ เพื่อตอบสนองความตองการนั้น ความตองการจะกลายเป
นแรงจูงใจและเมื่อมีการกระตุนใหอยูในระดับที่เพียงพอที่จะผลักดันใหเกิดกระท า โดยมีทฤษฎีการจูง
ใจ ไดแก ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว Maslow’s Theory) และทฤษฎีสองปจจัยของเฮอรเบิรก 
(Herzberg’s Theory) ดังรายละเอียดตอไปนี้ 

o ทฤษฎกีารจูงใจของมาสโลว Maslow’s Theory) ความตองการของมนุษยจะจัด
ในล าดับจากมากไปอยางนอย ไดแก ความตองการของรางกาย (Physiological Needs) ความตอง
การความปลอดภัย (Safety Needs) ความตองการทางสังคมหรือความตองการการยอมรับและความ
รัก (Social Needs) ความตองการการนับถือ (Esteem Needs) และความตองการประสบ
ความส าเร็จสูงสุดในชีวิต (Self-Actualization Needs) โดยความตองการของคนเราอาจจะเกิดขึ้นได
พรอมๆ กันหลายขั้นตอน แตละบุคคลจะพยายามตอบสนองความตองการที่ส าคัญท่ีสุด หรือมาก
ที่สุดกอนเปนล าดับแรก และจากนั้นจะพยายามที่จะตอบสนองขั้นตอนถัดไป 

o ทฤษฎสีองปจจยัของเฮอรเบริก (Herzberg’s Theory) เปนทฤษฎีที่แบงปจจัยที่ก
อใหเกิดความไมพอใจ (Dissatisfiers) จากปจจัยที่กอใหเกิดความพึงพอใจ (Satisfiers)ซึ่งการไมมี 
Dissatisfiers ก็ยังไมเพียงพอที่จะกระตุนการซื้อ เชนคอมพิวเตอรที่ไมไดมาพรอมกับการรับประกันจะ
ถือวาเปน Dissatisfiers แตการมีการรับประกันสินคาจะไมท าหนาที่เปน Satisfier หรือแรงจูงใจใน
การซื้อเพราะมันไมไดเปนแหลงที่มาของความพึงพอใจที่แทจริง 

2. การรับรู Perception) เปนกระบวนการที่แตละบุคคลเลือกสรร จัดระเบียบ และ
ตีความหมายขอมูล เพ่ือที่จะสรางภาพที่มีความหมาย การรับรูไมไดขึ้นอยูกับแคเพียงปจจัยภายใน  
เชน ความเชื่อ ประสบการณ ความตองการและอารมณ แตยังมีปจจัยภายนอก คือ สิ่งกระตุน โดย
การรับรูจะเปนกระบวนการกลั่นกรอง ซึ่งรวมถึงความรูสึกจากประสาทสัมผัส ทั้ง 5 ได้แก่ การไดเห็น 
ไดกลิ่น ไดยิน ไดรสชาติ และไดรสูึก การรับรูมี 4 ขั้นตอน คือ การเปดรับขอมูลที่ไดเลือกสรร 
(Selective Exposure) การตั้งใจรับขอมูลที่ไดเลือกสรร (Selective attention) ความเขาใจในข
อมูลที่ไดเลือกสรร (Selective comprehension) การเก็บรักษาขอมูลที่ไดเลือกสรร(Selective 
Retention) 
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3. การเรียนรู Learning) หมายถึง การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม หรือความโนมเอียงของ
พฤติกรรมจากประสบการณที่ผานมา การเรียนรูของบุคคลเกิดข้ึนเมื่อบุคคลไดรับสิ่งกระตุน 
(Stimulus) ก็จะเกิดการตอบสนอง (Response) ซ่ึงเปนไปตามทฤษฎีสิ่งกระตุน – การตอบสนอง 
(Stimulus– Response (SR) Theory) การเรียนรูเกิดจากอิทธิพลหลายอยาง เชน ทัศนคติ ความ
เชื่อถือ ตลอดจนประสบการณในอดีต แตอยางไรก็ตามสิ่งกระตุนนั้นจะมีอิทธิพลที่ท าใหเกิดการเรียน
รไูดตองม ีคุณคาในสายตาผูบริโภค เชน การจัดกิจกรรมสงเสริมการขายในรูปการแจกสินคาตัวอยาง 
จะมีสงผลท าใหเกิดการเรียนรู คือ การทดลองใชไดดีกวา การจัดกิจกรรมการแถมเพราะการแถมนั้น 
ผูบริโภค   ตองเสียเงิน เพ่ือซื้อสินคา ถาผูบริโภคไมซื้อสินคา ก็จะไมเกิดการทดลองใชสินคาที่แถม 

4. ทัศนคติ (Attitudes) หมายถึง ความรูสึกนึกคิดของบุคคลที่มีตอสิ่งหนึ่งสิ่งใด จากการ
ประเมินความพึงพอใจ หรือไมพึงพอใจของบุคคลความรูสึกดานอารมณ และแนวโนมการปฏิบัติที่มี
ผลตอความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหนึ่ง  

5. การจ าได Memory) ความสามารถในการสะสมประสบการณตางๆ ที่ไดรับจากการเรียน
รู แลว สามารถถายทอดในรูปของการระลึกได 
 ลักษณะของผบูรโิภค (Consumer Characteristics) มีอิทธิพลมาจากปจจัยตางๆ ไดแก 

1. ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factors) เปนปจจัยพ้ืนฐานที่จะก าหนดความตองการ 
และพฤติกรรมของมนุษย โดยผานครอบครัวหรือสิ่งที่ปฏิบัติสืบตอกันมายาวนาน มีสวนท าใหเกิดค
านิยม ตางๆ ตลอดจนความตองการในสินคาตางๆ โดยแตละวัฒนธรรมก็สามารถแบงออกเปนวัฒน
ธรรมพื้นฐาน วัฒนธรรมกลุมยอยหรือขนบธรรมเนียมประเพณีและชั้นสังคม 

2. ปจจัยดานสังคม (Social Factors) เปนปจจัยที่เก่ียวของในชีวิตประจ าวัน และมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ลักษณะทางสังคมไดแก กลุมอางอิง ครอบครัวบทบาท และสถานะของผู
ซ้ือ 

3. ปจจัยประชากรศาสตร Personal Factors) ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมในการตัดสินใจ
เลือกซื้อ สินคาและบริการของผูซื้อ ขึ้นอยูกับปจจัยตางๆ ดังนี้ 

o อายุและชวงวงจรชีวิต (Age and Life Cycle Stage) โดยอายุท่ีตางกันจะมีการด ารงชีวิต
ในแตละชวงตางกัน สงผลใหเกิดความตองการและพฤติกรรมที่แตกตางกันเชน วัยรุนนิยมซื้อสินคา
ประเภทแปลกใหม ในขณะที่คนมีอายุจะเลือกสินคาและบริการที่จ าเปนและมีความรอบคอบในการ
เลือกซื้อมากกวาคนที่มีอายุนอย 

o อาชีพ (Occupation) อาชีพน าไปสูความจ าเปนและความตองการสินคาและบริการที่ตาง
กัน เชน กลุมขาราชการจะซื้อชุดท างานและสินคาจ าเปน ในขณะที่นักธุรกิจจะตองการซื้อเสื้อผาราคา
สูงเพื่อแสดงฐานะทางสังคม 
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o การศึกษา (Education) การศึกษาที่แตกตางกันยอมตองการขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ
ประเภทของผลิตภัณฑ และคุณภาพของผลิตภัณฑที่ตางกัน สงผลใหเลือกสินคาและบริการที่แตกตา
งกันดวย โดยปกติคนที่การศึกษาสูงๆ มักจะมีความละเอียดรอบคอบในการเลือกซื้อสินคาและบริการ
มากกวาคนที่มีการศึกษานอย 

o รูปแบบการด ารงชีวิต (Lifestyle) หมายถึงรูปแบบการใชชีวิตของมนุษย โดยแสดงออก
จากกิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interests) และความคิดเห็น(Opinions) นอกจากนี้รูปแบบ
การด ารงชีวิตยังสงผลถึงเวลา และรายไดที่แตกตางกัน เชน กลุมพนักงานบริษัทที่ใชชีวิตเรงรีบก็จะให
ความส าคัญกับเวลาเปนหลัก 
 กระบวนการในการตัดสนิใจเลือกซือ้ (Buying Decision Process) ประกอบด้วย 5 ขั้นตอน 
ดังนี้ 

1. การรับรูถึงความตองการหรือปญหา (Problem Recognition) ในขัน้แรกผูบริโภคจะ
ตระหนักถึง   ปัญหานั่นก็คือความตองการในสินคาหรือบริการ ซึ่งปญหา หรือความตองการนั้นเกิด
ขึ้นมาจากความจ าเปน (needs) ของผูบริโภค 

2. การแสวงหาขอมูล (Information Search) เมื่อผูบริโภครับทราบถึงความตองการในสินค
าหรือบริการแลว ในขั้นตอนตอไปผูบริโภคจะท าการแสวงหาขอมูล เพ่ือใชประกอบการตัดสินใจ 

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เมื่อไดขอมูลจากการแสวงหา     
ขอมูล แลวในขั้นตอนตอไปผูบริโภคก็จะท าการประเมินทางเลือก โดยในการประเมินทางเลือกนั้น    
ผูบริโภคตองก าหนดเกณฑหรือคณุสมบัติที่จะใชในการประเมิน 

4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) หลังจากท่ีผูบริโภคไดประเมินทางเลือกแลว 
ผู้บริโภคก็จะ  เขาสู่ 

5. ในขั้นตอนของการตัดสินใจซื้อ 
6. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) หลังจากท่ีผูบริโภคไดตัดสินใจ

ซื้อสินคาหรือบริการไปแลวนั้น นักการตลาดจะตองท าการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลังการซื้อ 
ซึ่งความพึงพอใจนั้นเกิดข้ึนจากการที่ผูบริโภคเปรียบเทียบผลที่เกิดข้ึนจริงกับสิ่งที่คาดหวังไว้ ถาคุณค
าของสินคาหรือบริการที่ไดรับจริงตรงกับสิ่งที่คาดหวัง หรือสูงกวาที่ไดคาดหวังเอาไว ผูบริโภคก็จะเกิด
ความพึงพอใจในสินคาหรือบริการนั้น 
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2.2 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัความคาดหวังของผูบ้รโิภค 
 ความคาดหวังเป็นลักษณะทางจิตวิทยาไม่ได้หมายถึง การเจาะจงท่ีการกระท าอย่างเดียว แต่
รวมไปถึง แรงจูงใจ ความเชื่อ ความรู้สึก ทัศนคติ และค่านิยมต่างๆ ที่ท าให้เกิดความคาดหวัง ซึ่งมี
ผู้ให้ ความหมายไว้หลายท่าน ดังนี้ 
 Hersey & Blanchard (1982 อ้างใน ภัศยารินทิ์ เลิศอภิสิทธิ, 2558) กล่าวว่างความ
คาดหวังเป็นการที่บุคคลรับรู้ในการปฏิบัติ อย่างเหมาะสมตามบทบาทของตนเองและบุคคลอ่ืน ความ
คาดหวังจะเป็นตัวบอก ว่าบุคคลจะต้องปฏิบัติอย่างไร เมื่ออยู่ในสถานการณ์ต่างๆ 
 วิศษิฎ์ วิเศษเธยรสกุล (2541 อ้างใน ภัศยารินทิ์ เลิศอภิสิทธิ, 2558) ความคาดหวัง หมายถึง 
จิตที่เป็นความรู้สึกนึกคิด หรือเป็นความคิดเห็นอย่างมีวิจารณญาณของบุคคลที่คาดคะเน หรือเป็น
การคาดการณ์ล่วงหน้าว่า ควรจะเกิดอะไรขึ้น และปฏิบัติอย่างไร 
 ภัศยารินทิ์ เลิศอภิสิทธิ (2558) สรุปความหมายของความคาดหวัง ว่า คือความรู้สึก ความ
ต้องการที่มีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่งที่เป็นอยู่ ณ ปัจจุบัน ไปจนถึงอนาคต เป็นการคาดการณ์ถึงสิ่งที่จะมา
กระทบต่อ การรับรู้ของคนเรา โดยใช้ประสบการณ์ การเรียนรู้เป็นตัวบ่งบอกา 
 ลักษณะของความคาดหวงั  
  Turner (1982 อ้างใน ภัศยารินทิ์ เลิศอภิสิทธิ, 2558) ได้ให้ความเห็นเกี่ยวกับความคาดหวัง
ว่า ลักษณะของความคาดหวัง เปรียบเหมือนกับ“การเล่นละครเวที” กล่าวคือ จะต้องมีผู้แสดง ผู้ชม 
และมีบทบาทส าคัญ ส าหรับผู้แสดง กล่าวคือ  
 1. ความคาดหวัง หมายถึง ภาวะความเป็นจริงต่างๆทางสังคมสามารถเปรียบเทียบได้ เช่น 
กับการแสดงละคร ซึ่งประกอบด้วยหน้าที่ต าแหน่งต่างๆทางสังคม โดยมีตัวก าหนดว่าแต่ละบุคคลควร 
จะมีพฤติกรรมอย่างไรในสังคม กิจกรรมหรือการกระท าต่างๆทางสังคม จะถูกจัดระบบ และควบคุม 
โดย บรรทัดฐานทีแ่ตกต่างกันไปตามสถานการณ์ และเงื่อนไขของสังคมที่มีความแตกต่างกันไป  
 2. ความคาดหวังจากผู้ร่วมแสดงคนอ่ืนๆ หมายถึง การที่สังคมมีบรรทัดฐาน ซึ่งเปรียบเหมือน 
สคริปต์ที่จะก าหนดบทบาทของบุคคลในความสัมพันธ์กันทางสังคมดังกล่าวแล้ว บุคคลในสังคมจึง
ต้อง มีการสวมบทบาทซึ่งกันและกัน เพ่ือให้บุคคลจะได้คาดหวังพฤติกรรมของบุคคลอ่ืนในสังคมท่ี 
แสดงออก และสามารถปฏิสัมพันธ์ที่ถูกต้องได้ตามความคาดหวังของสังคม และบุคคลอ่ืนๆ  
 3. ความคาดหวังจากผู้ชมเป็นความคาดหวังของบุคคลในสังคมที่อยู่ในสภาพต่างๆกัน ซึ่ง 
จะต้องคาดหวัง และสวมบทบาทของบุคคลอ่ืนที่เป็นเครื่องน าทางไปสู่การปฏิสัมพันธ์ทางสังคมอย่าง
ถูกต้อง และเป็นไปตามหลักเกณฑ์ที่วางไว้ เป็นความคาดหวังร่วมกันทางสังคม  
 Turner (1982 อ้างใน ภัศยารินทิ์ เลิศอภิสิทธิ, 2558) กล่าวถึง แหล่งที่มาของความคาดหวัง
ของผู้บริโภคว่า ผลของ การส ารวจความคิดเห็นของผู้บริโภคเก่ียวกับคุณภาพของการบริการ ช่วยท า
ให้ทราบว่าความคาดหวัง ของผู้บริโภคเก่ียวกับการบริการได้รับอิทธิพลมาจากา 4 แหล่งส าคัญ คือ 
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 1. ความต้องการส่วนบุคคล (Personal Needs) ความต้องการส่วนบุคคลของผู้บริโภค จะมี
ความแตกต่างกันออกไปขึ้นอยู่กับลักษณะของตัวบุคคล และสภาพแวดล้อมของผู้บริโภคแต่ละกลุ่ม 
ผู้บริโภคอาจจะคาดหวังจากการบริการชนิดเดียวกัน หรือแตกต่างกันออกไปตามความต้องการของแต่ 
ละตัวบุคคล  
 2. การบอกเล่าแบบปากต่อปากเก่ียวกับการบริการ (Word-of-Mount Communication) 
คือาข้อมูลที่ผู้บริโภคได้รับรู้จากปากผู้บริโภคคนอ่ืนๆที่เคยได้รับการได้ยิน หรือการบริการจากสินค้าท่ี 
ผู้บริโภคใช้แล้ว หรืออาจจะเป็นการให้ค าแนะน าชักชวนมาใช้บริการกับสินค้า ไม่ว่าจะเป็นข้อต าหนิ 
หรือค าบอกเล่าต่างๆ เกี่ยวกับการบริการนั้น  
 3. ประสบการณ์ในอดีตของผู้บริโภค (Past Experience) การที่ผู้บริโภคเคยได้รับ 
ประสบการณ์ทั้งตรง และทางอ้อมที่เก่ียวกับการบริการีอิทธิพลต่อระดับของความคาดหวังของ 
ผู้บริโภคเช่นกัน เพราะประสบการณ์ในอดีตท าให้เกิดการเรียนรู้ และการจดจ าประสบการณ์เหล่านี้ไว้  
 4. การโฆษณาประชาสัมพันธ์ที่มีต่อผู้บริโภค (External Communication to Customer) 
การโฆษณาประชาสัมพันธ์จากองค์กรผู้ให้บริการที่มีต่อผู้บริโภคในรูปแบบต่างๆ เพื่อให้เกิดภาพพจน์
ที่ดี หรือเพ่ือส่งเสริมการขาย ล้วนมีบทบาทส าคัญต่อการสร้างความคาดหวังของผู้บริโภคเก่ียวกับการ 
บริการที่จะได้รับ  
 
2.3 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัความพงึพอใจ 
 โสพิณ ปั้นกาญจนโต (2550) กล่าวว่า ความพึงพอใจเป็นทัศนคติหรือความรู้สึกดีที่ 
ผู้รับบริการแสดงออกถึงความพอใจในทิศทางท่ีเป็นบวก เมื่อได้รับผลประโยชน์ในด้านจิตใจและวัตถุ 
และจะแสดงออกในทิศทางลบเมื่อเกิดความไม่พอใจ ซึ่งเกิดจากสิ่งเร้าที่เป็นตัวกระตุ้นภายใน ความ 
พึงพอใจในด้านบริการคือ ความรู้สึกของอารมณ์ที่เป็นสุขซึ่งได้รับจากการบริการทั้งด้านการจัดการที่ดี 
ความสะดวก การบริการที่เสมอภาค ถูกต้อง รวดเร็ว 
 Wolman (1973 อ้างใน ก าพล แก้วสมนึก, 2552) ได้ให้ความหมายของความพึงพอใจไวว่า 
ความพึงพอใจ หมายถึง ความรู้สึกท่ีมีต่อความสุข เมื่อได้ร ับผลส าเร็จตามความมุ่งหมายของความ
ต้องการ หรือ แรงจูงใจของตนไดรับการตอบสนอง 
 Kotler (2012 อ้างใน นายจักรพันธุ์ ตัณฑัยย์, 2558) กล่าวว่า ความพึงพอใจ (Satisfaction) 
เป็นระดับของความรู้สึกของบุคคลที่เป็นผลจากการเปรียบเทียบ ระหว่างความคาดหวังกับผลที่ได้รับ 
หรือประสิทธิภาพจากสินค้า 
 รัชวลี วรวุฒิ (2548 อ้างใน ปัณณวัชร์ พัชราวลัย 2559) ได้สรุปว่า ความพึงพอใจเป็น
ความรู้สึกท่ีมีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซึ่งเป็นไปได้ ทั้งทางบวกและทางลบ แต่ถ้าเมื่อสิ่งใดที่สิ่งนั้นสามารถ
ตอบสนองความต้องการ หรือท าให้บรรลุ จุดมุ่งหมายได้ก็จะเกิดความรู้สึกทางบวก แต่ในทางตรงกัน
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ข้ามถ้าสิ่งใดสร้างความรู้สึกผิดหวังไม่บรรลุ จุดมุ่งหมายก็จะท าให้เกิดความรู้สึกทางลบเป็นความรู้สึก
ไม่พึงพอใจ  
 ลักษณะความพึงพอใจ 
 ลักษณะความพึงพอใจผู้วิจัยได้ศึกษาจากเอกสารงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง และได้น ามาเสนอ 
ลักษณะของความพึงพอใจของนักวิชาการต่างๆ ดังนี้  
 สุรศักดิ์ นาถวิล (2544 อ้างใน ภาณุเดช เพียรความสุข และคณะ, 2558) ได้กล่าวว่า 
ลักษณะความพึงพอใจไว้ ดังนี้ 
 1. ความพึงพอใจเป็นการแสดงออกทางอารมณ์ และความรู้สึกทางบวก ของบุคคล หรือสิ่ง
หนึ่งสิ่งใด บุคคลจะรับรู้ความพึงพอใจ จาเป็นต้องมีการปฏิสัมพันธ์กับสภาพแวดล้อมรอบตัว การ
ตอบสนองความต้องการของมนุษย์ ส่วนบุคคลด้วยการโต้ตอบกับบุคคลอ่ืนและสิ่งต่างๆ ใน 
ชีวิตประจ าวันท าให้แต่ละคน มีประสบการณ์รับรู้ เรียนรู้ สิ่งที่ได้รับการตอบสนองแตกต่างกันไป และ 
หากสิ่งที่ได้รับเป็นไปตามความต้องการก็จะก่อให้เกิดความพึงพอใจ 
 2. ความพึงพอใจเกิดจากการประเมินความแตกต่าง ระหว่างสิ่งที่คาดหวังกับสิ่งที่ ได้รับจริง
ในสถานการณ์ บริการก่อนที่ลูกค้าจะมาใช้บริการใดก็ตาม มักจะมีมาตรฐานของการบริการ นั้นไว้ใน
ใจอยู่ก่อนเสมอแล้ว ซึ่งมีแหล่งอ้างอิงมาจากคุณค่าหรือเจตคติท่ียึดถือต่อบริการ ประสบการณ์ดั้งเดิม
ที่เคยใช้บริการ การบอกเล่าของผู้อื่น การรับทราบข้อมูล การรับประกันบริการ จากโฆษณา การให้
ค าม่ันสัญญาของผู้ให้บริการเหล่านี้เป็นปัจจัยพ้ืนฐาน ที่ผู้ใช้บริการเหล่านี้เป็น ปัจจัยพื้นฐานที่
ผู้รับบริการ ใช้เปรียบเทียบกับบริการที่ได้รับในวงจร ของการให้บริการตลอดช่วงเวลา ของความจริง 
สิ่งที่ผู้บริการได้รับความรู้เกี่ยวกับการบริการที่ได้รับการบริการ คือ ความคาดหวังในสิ่ง ที่คิดว่าได้รับ
นี้มีอิทธิพลต่อช่วงเวลาของการเผชิญความจริงหรือการพบปะระหว่างผู้ ให้บริการและผู้รับบริการเป็น
อย่างมาก เพราะผู้รับบริการจะประเมินเปรียบเทียบสิ่งที่ได้รับจริงใน กระบวนการบริการที่เกิดขึ้นกับ
ความหวังเอาไว้หากสิ่งที่ได้รับเป็นไปตามความ คาดหวังถือว่าเป็นการยืนยันที่ถูกต้องกับความ
คาดหวังที่มีผู้รับริการย่อมเกิดความ พึงพอใจต่อการบริการดังกล่าว แต่ถ้าไม่เป็นไปตามคาดหวัง
อาจจะสูง หรือต่ ากว่า นับว่าเป็นการยืนยันที่คลาดเคลื่อน ความคาดหวังดังกล่าวทั้งนี้ช่วงความ
แตกต่าง ที่เกิดขึ้นจะชี้ให้เห็นระดับความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจมากน้อยได้ ถ้ายืนยันเบี่ยงเบนไปใน
ทางบวก แสดงถึงความพึงพอใจ ถ้าไปในทางลบแสดงถึงความไม่พอใจ 
 การวดัความพงึพอใจ 
 Richard (1993 อ้างใน ชนิกานต์ วงษ์กรณ์, 2555) ได้กล่าวถึง การวัดความพึงพอใจว่าท าไม
เราถึงต้องวัดความพึงพอใจ 
 1. เพ่ือที่จะเรียนรู้ถึงความรู้สึก ความเข้าใจ 
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 2. เพ่ือที่จะแจกแจงได้ว่าอะไรคือความจ าเป็นความปรารถนา ความต้องการ และความ
คาดหวัง 
 3. เพ่ือที่จะลดความเข้าใจที่คลาดเคลื่อน 
 4. เพ่ือตรวจสอบสิ่งที่คุณคาดหวัง เพ่ือปรับปรุงคุณภาพ บริการ และความพึงพอใจ 
 5. เพราะต้องการนาไปสู่ผลงานที่ดีขึ้น 
 6. เพ่ือให้รู้ว่าในปัจจุบันสิ่งที่คุณด าเนินการนั้นเป็นอย่างไรบ้าง และจากจุดนี้คุณจะมุ่งหน้า
ไปสู่จุดใดต่อไป 
 
2.4 แนวคิดทฤษฎเีกีย่วกับทฤษฎสีว่นประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) 
 ทฤษฎีที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps)สวนประสมทางการตลาดบริการ
ของธุรกจิการใหบริการ หมายถึง กลุมของเครื่องมือทางการตลาดที่ธุรกิจจะท าการผสมผสาน
เครื่องมือเหลานี้เขาดวยกัน เพ่ือใหสามารถตอบสนองวัตถุประสงคทางการตลาด และความตองการ
ของผูบริโภคกลุมเปาหมายได โดยตองพิจารณาปจจัยตางๆ เพื่อก าหนดต าแหนงของการบริการ และ
ก าหนดสวนตลาดของธุรกิจบริการ 
 โดยสวนประสมทางการตลาดบริการจะตองเนนถึงองคประกอบดานบุคลากร กระบวนการ
ใหบริการ และสิ่งแวดลอมทางกายภาพ นอกเหนือจากสวนประสมทางการตลาดของสินคาทั่วไป ดัง
นั้นสวนประสมทางการตลาดบริการจึงประกอบดวย 7Ps ซึ่งประกอบดวย ผลิตภัณฑและบริการ 
ราคา ท าเลที่ตั้ง   และชองทางการจัดจ าหนาย การสงเสริมการตลาด บุคลากรกระบวนการใหบริการ 
และสิ่งแวดลอมทางกายภาพ ดังนี้ 
 2.4.1 ผลติภณัฑและบริการ (Product/Service) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพ่ือ
สนองความตองการของผูบริโภคใหพึงพอใจผลิตภัณฑทีเ่สนอขาย บริการจัดเปนผลิตภัณฑอยางหนึ่ง
ซึ่งไมมีตัวตนไมสามารถจับตองได มีลักษณะเปนอาการนาม อันไดแก ความสะดวกสบายความรวดเร็ว 
การใหความเห็น การใหค าปรึกษา เปนตนการบริการจะตองมีคุณภาพสอดคลองกับความตองการของ
ตลาดเชนเดียวกับสินคา แตคุณภาพของบริการจะประกอบดวยหลายปจจัย ทั้งความรูความสามารถ
ประสบการณของพนักงาน ความทันสมัยของเครื่องมือและอุปกรณ ความรวดเร็วและตอเนื่องของ
ขั้นตอนการสงมอบบริการ บรรยากาศและความสวยงามของอาคารสถานที่ รวมถึงอัธยาศัยไมตรีของ
พนักงานที่ใหบริการ การบริการสามารถแบงตามลักษณะ ความจ าเปนไดเปน 2 ประเภท ไดแก 

1. บริการจ าเปน บริการที่เกิดขึ้นเปนครั้งคราวเนื่องจากลูกคามีความจ าเปนตองมาใชบริการ 
ดวยเหตุผลดานสภาพรางกาย เวลา ความจ าเปนในการการปองกันความเสี่ยงและปจจัยอ่ืนๆ ซึ่งหาก
ไมใชบริการอาจท าใหรางกายไมแข็งแรง ไมสามารถกลับสูสภาวะปกติ และเสียเวลา เชน บริการ
รักษาพยาบาล ตัดผม เปนตน 
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2. บริการฟมุเฟอย เปนบริการที่เกิดเปนครั้งคราวเชนกันแตลูกคาอาจไมจ าเปนตองมาใช
บริการ สาเหตุของการใชบริการประเภทนี้คือ ความตองการดานความสวยงาม ความทันสมัย พัฒนา
ภาพลักษณ เพ่ิมความสะดวกสบายและผอนคลาย เชน บริการท าสีผม ท าเล็บ บริการทองเที่ยว เป
นตน 
 2.4.2 ราคา (Price) หมายถึง คุณคาของผลิตภัณฑในรูปของเงินตรา ผูบริโภคจะใชราคาเป
นสวนหนึ่งในการประเมินคุณภาพและคุณคาของผลิตภัณฑและบริการที่ลูกคาคาดหมายวาจะไดรับ
การก าหนดราคาท่ีเหมาะสมกับสินคาเปนสวนหนึ่งที่จะจูงใจใหเกิดการซื้อผูบริโภคจะเปรียบเทียบ
ระหวางคุณคากับราคาของผลิตภัณฑนั้น หากพิจารณาวาคุณคาสูงกวาราคาก็จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นผู
ก าหนดกลยุทธราคาตองค านึงถึงคุณคาที่รับรู Perceived value) ในสายตาของลูกคา ซึ่งตอง
พิจารณาวาการยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้นจึงจะเปนการตั้ง
ราคาที่เหมาะสม และพิจารณารวมกับตนทุนสินคาและคาใชจายที่เก่ียวของ การแขงขัน และปจจัย
อ่ืนๆ 
 2.4.3 การจดัจ าหนาย (Place) หรือชองทางการจัดจ าหนาย หมายถึง ชองทางหรือโครงสร
างที่ใชในการเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคกรไปยังตลาดหรือผูบริโภค โดยกิจกรรมท่ีชวย
ในการกระจายสินคา ประกอบดวยการขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัด
จ าหนายประกอบดวย 2 สวน ดังนี้ 
  2.4.3.1 ชองทางการจัดจ าหนาย (Channel of Distribution) หมายถึงเสนทางที่ผลิต
ภัณฑและกรรมสิทธิ์ของผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจ าหนาย
ประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค และผูใชทางอุตสาหกรรม โดยชองทางการจัดจ าหนายอาจผ
านคนกลางหรือไมก็ได 
  2.4.3.2 การกระจายสินคา (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมที่เก่ียวของกับ
การเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิต ไปยังผูบริโภคและผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจายสินคามีองค
ประกอบที่ส าคัญดังนี้ 

o การขนสง (Transportation) 
o การเก็บรักษาสินคาและการคลังสินคา (Storage and Warehousing) 
o การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management) 

 2.4.4 การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอสื่อสารขอมูลระหวางผูขายกับผูซื้อ 
เพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอสื่อสารอาจเกี่ยวของกับการขายโดยใชพนักงานขาย 
(Personal Selling) และการขายโดยไมใชพนักงานขาย (Non-PersonalSelling) โดยตองมีการเลือก
ใชเครื่องมือสื่อสารแบบผสมผสานกัน (Integrate MarketingCommunication-IMC) เพ่ือใหเกิด
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ประสิทธิภาพ โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวม
กันได เครื่องมือสงเสริมการตลาดที่ส าคัญประกอบดวย 5 เครื่องมือ ดังนี้ 
  2.4.4.1 การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริม 
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย การประชาสัมพันธและใหขาวสารซึ่งสามารถ
กระตุนความสนใจ การทดลองใช หรือการซื้อ โดยชองทางการสงเสริมการขายแบงออกเปน 3 
รูปแบบ คือ 

o การกระตุนผูบริโภค หรือ การสงเสริมการขายที่มงุสูผูบริโภค (Consumer 
Promotion) เปน   การสงเสริมการขายที่มงุผูบริโภคข้ันสุดทาย ซึ่งซื้อสินคาไปเพื่อใชสอยสวนตัว ซึ่ง
สินคาที่ผูบริโภคซื้อไปเพ่ือบริโภคขั้นสุดทายนี้ เรียกวา สินคาผูบริโภค 

o การกระตุนคนกลาง หรือ การสงเสริมการขายที่มงุสูคนกลาง (Trade 
Promotion) เปนการ  กระตุนความพยายามในการขายของคนกลาง เพ่ือผลักดันสินคาไปยังผูบริโภค
และอาจอยูในรูปการโฆษณาทกระตุนและจูงใจใหคนกลางซื้อผลิตภัณฑ หรือขายตอผลิตภัณฑใหกับผู
บริโภค 

o การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย 
หรือหนวยงานขาย (Sales Force Promotion) เปนการกระตุนพนักงานขายใหใชความพยายามใน
การขายมากข้ึน ถือวาเปนการใชกลยุทธผลัก (Push Strategy) มักอยูในรูปแบบที่กระตุนใหเกิดการ
แขงขันระหวางพนักงานขายดวยกันเอง เชน การแขงขันการท ายอดขาย และการแจกโบนัส หรือ
รางวัล เพ่ือตอบแทนความสามารถของพนักงาน 
  2.4.4.2 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร 
ผลิตภัณฑบริการ ตลอดจนชักน าใหปฏิบัติตามแนวความคิดตางๆ ทั้งนี้ขอใหผูโฆษณาตองเสียคาใชจ
ายในสื่อนั้นๆ ทั้งนี้กลยุทธในการโฆษณาจะเกี่ยวของกับกลยุทธสื่อ (Media Strategy) และกลยุทธ
การสรางสรรคงานโฆษณา (Creative Strategy) 
  2.4.4.3 การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสาร 
จูงใจ และน าเสนอ สินคาและบริการใหแกลูกคาโดยใชบุคคล ซึ่งจะเกี่ยวของกับกลยุทธการขายโดยใช
พนักงานขาย (Personal Selling Strategy) การจัดการหนวยงานขาย (Salesforce Management) 
  2.4.4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ Publicity and PublicRelations) การ
ใหขาวเปนการเสนอขอคิดเห็นเกี่ยวกับสินคาหรือบริการโดยไมตองจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ
หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่ง เพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการใหเกิดกับกลุ
มใดกลุมหนึ่ง การใหขาว  เปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ์ 
  2.4.4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct ResponseMarketing) 
เปนการติดตอสื่อสารหรือเขาถึงกลุมเปาหมาย เพื่อท าใหเกิดการตอบสนองโดยตรงหรือหมายถึง 
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วิธีการที่นักการตลาดใช  สงเสริมการขายผลิตภัณฑและบริการโดยตรงกับผูซื้อ และท าใหเกิดการ
ตอบสนองในทันที เครื่องมือนี้ประกอบดวย การขายทางโทรศัพท การขายทางไปรษณีย การขายโดย
ใชแคตตาลอก และการขาย   ผานการกระจายเสียงและสื่อสิ่งพิมพตางๆ ซึ่งจูงใจใหผูบริโภคมีการ
ตอบสนอง 
 2.4.5 บคุลากร (People) ผลิตภัณฑบริการนั้นจะขึ้นอยูกับการที่บุคคลปฏิบัติตอบตอกัน
สองฝาย (Interaction) คือระหวาง ลูกคากับพนักงานของบริษัท สภาพของการปฏิบัติตอบตอกัน 
สองฝายมีอิทธิพลตอการรับรูของลูกคา ในดานคุณภาพของบริการเปนอยางมาก ลูกคามักตัดสิน
เกี่ยวกับคุณภาพของบริการที่ไดรับ จากการประเมินบุคคลที่เปนผูใหบริการ บริษัทที่ประสบ
ความส าเร็จสวนใหญมักทุมเทความพยายามกับการรับ และคัดเลือกพนักงาน การฝกอบรม การจูงใจ
พนักงาน โดยเฉพาะอยางยิ่งผูที่มีหนาที่โดยตรงกับลูกคา 
 หวงโซของบริการและก าไร คือ การลงทุนในดานพัฒนาบุคลากรเทคโนโลยี ที่จะชวยให
พนักงาน ในสวนหนาที่ใหบริการลูกคา สามารถดูแลลูกคาไดดียิ่งขึ้น ระบบการจายผลตอบแทนที่ผูก
กับผลการท างานในทุกระดับ หวงโซนี้เปนความสัมพันธระหวางการท าก าไรกับลูกคาที่มีความภักดี & 
พนักงานบริการที่มีความสุขกับงาน 
 2.4.6 กระบวนการใหบรกิาร (Process) เปนกระบวนการออกแบบการสงมอบบริการให ้
ลูกคา ถาการออกแบบท าไดดีการสงมอบบริการก็จะมีคุณภาพและประสิทธิภาพถูกตองตรงเวลาอยาง
สม่ าเสมอ คุณภาพงานบริการ ขึ้นอยูกับความคาดหวังของลูกคาเปนหลักใหญ นักการตลาดจึง
ก าหนดปจจัยที่มีอิทธิพล กับการ สรางความคาดหวังของลูกคา ตอการประเมินคุณภาพบริการไว   
ปจจัย 
  2.4.6.1 Word of Mouth and Communication หาขอมูลดวยการสอบถามจาก
เพ่ือนหรือญาติที่เคยใชบริการนั้นๆ มากอน 
  2.4.6.2 Personal Needs and Preferences เปนความตองการที่เปนรสนิยมสวนตัว 
อันเนื่องมาจากพ้ืนฐานทางดานสังคม การศึกษา ครอบครัว ศาสนา & วัฒนธรรม 
  2.4.6.3 Past Experiences เปนประสบการณในอดีตที่สะสมมา ถาลูกคาไมเคยไดรับ
การดูแลเปนพิเศษในลักษณะนี้มากอน แตไดรับเปนครั้งแรก ลูกคาจะรูสึกพอใจเปนพิเศษ เหนือความ
คาดหมาย 
  2.4.6.4 External Communication ไดแก การลงโฆษณาเพ่ือสรางภาพพจนเปนการ
ใหขอมูลลูกคาลวงหนา เพื่อใหลูกคาสะสมขอมูล ในการสรางความคาดหวัง กอนตัดสินใจมาใชบริการ 
สินคาของบริษัท  เปนตน 

 



23 

 2.4.7 องคประกอบทางกายภาพ (Physical Environment) เปนสิ่งเราที่มองเห็นดวยตาม
เปลา แสดงถึงรูป และ คุณภาพบริการของบริษัท เปนสิ่งที่ลูกคาสามารถสัมผัสจับตองได ในขณะที่ใช
บริการอยู และยังเปนสิ่งเปรียบเทียบ หรือ อาจจะเปนสัญลักษณ ที่ลูกคาเขาใจความหมาย ในการ
รับขอมูลจากการท าการสื่อสารตลาดออกไป เปนรูปลักษณที่ปรากฏออกมาจากสิ่งแวดลอม ของ
สถานที่บริการ ที่ลูกคาก าลังไดรับบริการอยูในขณะนั้น เชน การออกแบบเครื่องบิน รูปรางตัวตึก สวน
หยอม พาหนะ เฟอรนิเจอร เครื่องมือ ปายวัสดุสิ่งพิมพ เครื่องแบบพนักงานทั้งหมดเปนหลักฐานที่
เสริมที่มองเห็นได ธุรกิจบริการจ าเปนตองบริหารหลักฐานที่เปนตัววัตถุ อยางรอบคอบ เนื่องจากอาจ
มีผลกระทบอยางแรงตอความประทับใจ และความรูสึกของลูกคา 
 
2.5 ข้อมลูทัว่ไปของเมอืงพัทยา 
 “เมืองพัทยา” เดิมเป็นเพียงหมู่บ้านชาวประมงเล็กๆ ที่ตั้งอยู่ในเขต ต าบลนาเกลือ  อ าเภอ
บางละมุง  จังหวัดชลบุรี  อยู่ห่างจากตัวเมืองชลบุรีประมาณ 30 กิโลเมตร  มีลักษณะทางกายภาพ
แนวหาดพัทยาทอดตัวยาวขาวนวล  อยู่ในวงล้อมของโค้งอ่าวครึ่งวงกลม ตลอดแนวยาว 3  กิโลเมตร 
รวมกับนาจอมเทียนอีก 3 กิโลเมตร  “ด้วยมนต์เสน่ห์ของน้ าทะเลใสที่ประกายระยิบระยับ เสียงคลื่น
ที่ซัดซ่าฝั่งดังเป็นจังหวะจะโคน ที่สามารถดื่มด่ ากับบรรยากาศอันน่าประทับใจ” ต่อมาในปี 2499 
ทางราชการได้จัดตั้งเป็นสุขาภิบาลนาเกลือขึ้น ขณะนั้นหมู่บ้านชาวประมงพัทยายังอยู่นอกเขต
สุขาภิบาล กระทั่งต่อมาในปี 2507 (47 ปีที่ผ่านมา) จึงได้มีการขยายอาณาเขต สุขาภิบาล จากต าบล
นาเกลือไปจนถึงเขตพัทยาใต้ มีพ้ืนที่ในการปกครองประมาณ 22.2 ตารางกิโลเมตร (เมืองพัทยา, 
ม.ป.ป.) 
 เมืองพัทยา เป็นองค์กรปกครองส่วนท้องถิ่นรูปแบบพิเศษแห่งหนึ่งในจ านวนสองแห่งของ
ประเทศไทย ตั้งอยู่ในเขตอ าเภอบางละมุง จังหวัดชลบุรี มีระดับเทียบเท่าเทศบาลนคร จัดตั้งขึ้นตาม
พระราชบัญญัติระเบียบบริหารราชการเมืองพัทยา พ.ศ. 2521 เป็นเมืองท่องเที่ยวที่มีหาดทราย และ
ชายทะเลซึ่งมีชื่อเสียงระดับนานาชาติ อยู่ห่างจากกรุงเทพมหานครไปทางตะวันออกเฉียงใต้ ประมาณ 
140 กิโลเมตร ตั้งอยู่บนฝั่งทะเลทางทิศตะวันออกของอ่าวไทย โดยแบ่งส่วนภายในของเมืองเป็น 4 
ส่วน ได้แก่ พัทยาเหนือ พัทยากลาง พัทยาใต้ และหาดจอมเทียน ปัจจุบัน มีแผนการเสนอชื่อเมือง
พัทยาต่อยูเนสโก ให้เป็นเมืองภาพยนตร์ เนื่องด้วยมีการถ่ายท าภาพยนตร์ไม่น้อยกว่า 300 เรื่องต่อปี 
และรายได้ร้อยละ 90 มาจากการท่องเที่ยว (เมืองพัทยา, ม.ป.ป.) 
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 สถานที่ท่องเทีย่วเมืองพทัยา  
 พัทยาเหนือ มีโรงแรม บ้านพัก สถานบันเทิง ร้านอาหาร ถูกสร้างขึ้นมากมายริมถนนเลียบ
ชายหาด สามารถเดินเล่นไปตามทางเท้าริมถนนเลียบชายหาด ด้านติดถนนสุขุมวิทมีแหล่งท่องเที่ยว 
อย่างเมืองจ าลอง และสถานพยาบาลขนาดใหญ่ ได้แก่ โรงพยาบาลกรุงเทพพัทยา ไว้บริการแก่
นักท่องเที่ยว นอกจากนี้พัทยาเหนือยังมีสถานน่าสนใจมากมาย เช่น ทิฟฟานี่โชว์ อัลคาร์ซ่าคาบาเร่ต์ 
TEDDY BEAR MUSEUM PATATYA  
 พัทยากลาง มีโรงแรมที่มีขนาดไม่ใหญ่มาก แต่จะได้พบกับบาร์เบียร์ ร้านขายเสื้อผ้า และบาร์
มากมาย บริเวณถนนเลียบชายหาดมีสถานีต ารวจพัทยา และส านักงานตรวจคนเข้าเมือง รวมถึง
ห้างสรรพสินค้า 
 พัทยาใต้  ที่มีชื่อเสียงอย่างมากเม่ือนึกถึงพัทยา คือ ถนนคนเดินพัทยา เขตเดินเท้าบริเวณมี
ร้านค้าเล็ก ๆ มากมาย ร้านขายเสื้อผ้า ร้านขายเครื่องกีฬา ร้านขายเครื่องประดับ และร้านขายของที่
ระลึก ที่นี่ยังมีบาร์มากมาย และยังมีร้านอาหารทะเล ซึ่งส่วนใหญ่จะสร้างยื่นลงไปในทะเล เพ่ือเพ่ิม
บรรยากาศ ในการรับประทานอาหาร 
 หาดจอมเทียน ความยาว 6 กิโลเมตรของหาดจอมเทียนถูกแบ่ง จากส่วนอื่น ๆ ในเมืองพัทยา
ด้วยเนินเขาด้านหลังของพัทยาใต้ เมื่อขับรถผ่านเนินเขา และผ่านพระพุทธรูปใหญ่ ก็จะลงมาสู่หาดที่
ค่อนข้างเงียบ ชายหาดนี้เป็นสถานที่ที่เป็นที่นิยมของกีฬาทางน้ า เนื่องจากพ้ืนที่แถวนี้มีอากาศท่ี
บริสุทธิ์ ซึ่งถูกพัดมาจากอ่าวไทย และทะเลที่หาดนี้ยังมีความ คับคั่งของเรือน้อยกว่าที่อ่าวพัทยา 
นอกจากนี้หาดจอมเทียนยังเป็นที่ส าหรับพักผ่อนหย่อนใจโดยการอาบแดด นอกจากนี้หาดจอมเทียน
ยังมีทางเล็ก ๆ ซึ่งมีแหล่งจับจ่ายใช้สอย บาร์เบียร์ และยังมีโรงแรมที่มีหาดส่วนตัว บังกะโล 
คอนโดมิเนียม และร้านอาหาร 
 นอกจาก 4 ส่วนของพัทยาที่ประกอบไปด้วย พัทยาเหนือ พัทยากลาง พัทยาใต้ และหาด
จอมเทียน แล้วพัทยายังมีสถานที่ท่องเที่ยวอีกมากมาย เช่น สวนนงนุช สวนน้ าในเมืองพัทยา ได้แก่ 
สวนน้ าการ์ตูนเน็ตเวิร์ค อเมโซน และสวนน้ ารามายณะ ตลาดน้ าสี่ภาค พัทยา ปราสาทสัจธรรม เกาะ
ต่างๆ เช่น เกาะล้าน เกาะครก เกาะสาก หมู่เกาะไผ่ เป็นต้น  
 วสิยัทัศน ์
 “เป็นเมืองท่องเที่ยวที่มีชื่อเสียงระดับภูมิภาคและระดับโลกที่มุ่งเน้นอนุรักษ์
ทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดล้อม มีศักยภาพในการพัฒนาเศรษฐกิจ และสังคมอย่างยั่งยืนโดย
ประชาชนมีส่วนร่วมในการพัฒนาเมือง อย่างโปร่งใส” 
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ภาพที่ 2.3: ตราสัญลักษณ์เมืองพัทยา 
 

 
 
ที่มา: เมืองพัทยา.  (ม.ป.ป.).  ประวัติเมืองพัทยา.  สืบค้นจาก http://www.pattaya.go.th/ประวัติ
 เมืองพัทยา/. 
 
 ความหมายของตราสัญลกัษณ์ 

รูปทรงกลมสองวงซ้อนกัน  หมายถึง ความเจริญรุดหน้าอย่างต่อเนื่องของเมืองพัทยา ภาพ
ทหารโบราณขี่ม้าอยู่บนหน้าผา หมายถึง ความเป็นเอกราช (เมื่อครั้งสมัยสมเด็จพระเจ้าตากสิน
มหาราช เคยแวะมาพักทัพที่พัทยา ก่อนที่จะเข้าตีเมืองจันทบุรีและกลับไปกอบกู้เอกราชของชาติ) 
ภาพชายหาด ทะเล และเกาะ ที่อยู่ด้านหลังคนขี่ม้านั้น หมายถึง สภาพทั่วไปของเมืองพัทยา (เมือง
พัทยา, ม.ป.ป.) 
 
2.6 งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 

ธิดารักษ์ นิภาวงษ์ (2554) ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อนักท่องเที่ยวชาวไทยในการ
ท่องเที่ยวเมืองพัทยา จากผลการศึกษาพบว่า  พฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มาท่องเที่ยวเมือง
พัทยา ปัจจัยที่มีผลต่อการมาท่องเที่ยวเมืองพัทยาของนักท่องเที่ยวชาวไทย รวมทั้งความพึงพอใจ 
ของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มาท่องเที่ยวเมืองพัทยา ประชากรได้แก่ นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมา 
ท่องเที่ยวเมืองพัทยา จ านวน 400 ราย เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยได้แก่ แบบสอบถาม วิเคราะห์ข้อมูล 
โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา และการวัดระดับความส าคัญโดยอาศัยมาตรวัดประเมินค่า (Rating Scale) 
ตามแนวคิดของลิเคิร์ท (Likert Scale) จากการศึกษาพบว่ากลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจในอันดับแรก 
ในด้านต่างๆ ดังนี้ 1) ด้านสถานที่ นักท่องเที่ยวชาวไทยพึงพอใจความสวยงามของสิ่งแวดล้อมทาง 
ธรรมชาติ  2) ด้านการเดินทางภายในพัทยา นักท่องเที่ยวชาวไทยพึงพอใจในการเดินทางโดยรถยนต์
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ส่วนตัว 3) ด้านการเดินทางไป-มาเมืองพัทยา นักท่องเที่ยวชาวไทยพึงพอใจในการเดินทางโดยรถยนต์
ส่วนตัว 4) ด้านอัธยาศัยของคนท้องถิ่น นักท่องเที่ยวชาวไทยพึงพอใจอัธยาศัยของคนท้องถิ่น   
5) ด้านระดับราคาสินค้าและบริการ นักท่องเที่ยวชาวไทยพึงพอใจระดับราคาของสถานที่ท่องเที่ยว  
6) ด้านความปลอดภัยในชีวิตและทรัพย์สิน นักท่องเที่ยวชาวไทยพึงพอใจความปลอดภัยในที่พัก  
7) ด้านสิ่งอ านวยความสะดวกต่าง ๆ นักท่องเที่ยวชาวไทยพึงพอใจสาธารณูปโภคข้ันพ้ืนฐาน และ  
8) ด้านข้อมูลข่าวสารการท่องเที่ยว นักท่องเที่ยวชาวไทยพึงพอใจการหาข้อมูลจากอินเทอร์เน็ต 
 ณัฐธิดา เทพสุทิน (2558) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการโรงแรม 
ระดับ 4 ดาวขึ้นไปของนักทองเที่ยวชาวไทย ในเขตเทศบาลเมืองพัทยา จากผลการศึกษาพบว่า  
กลุมตัวอยาง สวนใหญมีความถี่ในการใชบริการโรงแรมระดับ 4 ดาว ขึ้นไปในเขตพ้ืนที่เทศบาลเมือง
พัทยา ประมาณ 1-2 ครั้งตอป คิดเปนรอยละ 74.00 มีระยะเวลาเฉลี่ย ในการเขาพักโดยสวนใหญ
ครั้งละ 1-2 คืน คิดเปนรอยละ 94.00 โดยจ านวนผูเขาใชบริการสวนใหญมี จ านวน 1-2 คน คิดเปน 
รอยละ 39.00 กลุมผูใชบริการโรงแรมรวมกับกลุมตัวอยาง ไดแก กลุมเพ่ือน หรือแฟน คิดเปนรอยละ 
49.25 โดยมีวัตถุประสงคหลักในการเขาพักโรงแรมเพ่ือการพักผอนหยอนใจ คิดเปนรอยละ 72.50  
ผูใชบริการสวนใหญมีการตัดสินใจเลือกโรงแรมดวยตนเอง คิดเปนรอยละ 47.00 ทั้งนี้กิจกรรมสงเส
ริมการขายที่กลุมผูใชบริการโรงแรมระดับ 4 ดาวขึ้นไปในเขตพ้ืนที่เทศบาล เมืองพัทยามีความสนใจ
มากที่สุด คือ การลดราคาหองพัก คิดเปนรอยละ 79.00 และมีการหา  ขอมูล และรายละเอียดที่ 
พักผานทางอินเตอรเน็ตหรือสังคมออนไลนเปนชองทางหลัก คิดเปนรอยละ 67.00  กลุมตัวอยางมี
การใชจายหองพักที่ระดับราคาโดยเฉลี่ย 2,500 – 3,500 บาท ตอคืนสูงที่สุด คิดเปนรอยละ 39.25 
และกลุมตัวอยางยังใหความส าคัญกับสิ่งอ านวยความสะดวกอ่ืนๆนอกเหนือจาก หองพัก คือ สระวาย
น้ า คิดเปนรอยละ 39.75 และอินเตอรเน็ตไรสาย รอยละ 26.75 ตามล าดับ 



บทที ่3 
วธิดี าเนินการวจิยั 

 
 การศึกษาเพ่ือจัดตั้งโครงการจัดตั้งธุรกิจที่พักควบคู่สตูดิโอ Check in @Pattaya ครั้งนี้ เป็น
การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยมวีิธีการ
ด าเนินการวิจัยดังนี้ 
 3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 3.2 เครื่องมือที่ใช้ในการรวบรวมข้อมูล 
 3.3 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 3.4 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 3.5 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์และการทดสอบ 
 
3.1 ประชากรและกลุม่ตวัอย่าง 
 ประชากรที่ใช้ในการศึกษา ได้แก่ ผู้บริโภคที่เคยไปท่องเที่ยวเมืองพัทยา โดยใช้ตาราง
ส าเร็จรูปของ Yamane (อ้างถึงในจีรวัลย์ สอนสะอาดดี, 2558) ความคาดเคลื่อนที่ผู้วิจัยยอมรับได้
เท่ากับ 5% ระดับความเชื่อมั่นเท่ากับ 95% ขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่ต้องการจะเท่ากับ 400 คน 
 
3.2 เครื่องมือทีใ่ช้ในการเกบ็ขอ้มลู 
 การศึกษาครั้งนี้จะสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) 
โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 2 ส่วน ดังนี ้
 ส่วนที่ 1 เป็นค าถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามของผู้ใช้บริการ ได้แก่ เพศ 
อายุ  อาชีพ รายได้ต่อเดือน ลักษณะของข้อค าถามเป็นแบบให้เลือกตอบ (Multiple Choice) ข้อ
ค าถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน จ านวน 
5 ข้อ 
 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีความส าคัญต่อผู้บริโภค โดย
ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด จ านวน 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่ 
ด้านการส่งเสริมการตลาด ลักษณะของข้อค าถามเป็นแบบมาตรวัดแบบให้คะแนน (Rating Scale) 
โดยให้ทางเลือกในการตอบ 5 ระดับ คือ 
 5   หมายถึง   มากที่สุด 
 4   หมายถึง   มาก 
 3   หมายถึง  ปานกลาง 
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 2   หมายถึง   น้อย 
 1   หมายถึง   น้อยที่สุด 
 
 การแปลผลความส าคัญของโครงการจัดตั้งธุรกิจที่พักควบคู่สตูดิโอ Check in @Pattaya ใช้
การค านวณหาความกว้างของอันตรภาคชั้น ดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2549) 
 
 ความกว้างของอันตรภาคชั้น  = ค่าสูงสุด-ค่าต่ าสุด 
            จ านวนชั้น 
      = 5-1 
                 5 
      = 0.8 
 ดังนั้น การแปลค่าความหมายเป็น ดังนี้ 
 ช่วงชั้น    ค าอธิบายสาหรับการแปลผล 
 4.21 – 5.00    มากที่สุด 
 3.41 – 4.20    มาก 
 2.61 – 3.40    ปานกลาง 
 1.81 – 2.60    น้อย 
 1.00 – 1.80    น้อยที่สุด 
 
3.3 การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 ข้อมูลที่ใช้ในการประกอบการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยใช้ข้อมูลที่ได้จ าแนกตามแหล่งที่มา 2 
ส่วน คือ 
 3.3.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลการวิจัยเชิงปริมาณ จัดเก็บ
โดยนักวิจัยใช้วิธีส่งแบบสอบถามออนไลน์ ในการตอบแบบสอบถาม  
  3.3.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นขอ้มูลที่ใช้ประกอบการวิจัย ซึ่งผู้วิจัยได้เก็บ 
รวบรวมข้อมูลที่เกี่ยวของกับพัทยา อาทิเอกสารที่เกี่ยวข้องกับงานวิจัย แหล่งข้อมูลทางอินเตอร์เน็ต 
เพ่ือเป็นแนวทางในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ 
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3.4 การวเิคราะห์ขอ้มลู 
 การวิเคราะห์ข้อมูลกระท าโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปคอมพิวเตอร์ เพ่ือสรุปผลการวิจัยเชิง
ปริมาณ ใช้สถิติบรรยาย ได้แก่ การแจกแจงความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย 
(Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 
3.5 สถติิทีใ่ชใ้นการวเิคราะหแ์ละการทดสอบ 
 ข้อมูลที่ได้จากการเก็บแบบสอบถาม จ านวน 400 ชุด ผู้วิจัยน าไปวิเคราะห์ข้อมูลด้วย
โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS for Windows (Statistic Package for Social Sciences) โดยน า
ค่าทางสถิติมาใช้ในการศึกษา ดังนี้การวิเคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) ได้แก่ การแจก
แจงความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) 
 



บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมลู 

 
 การศึกษาโครงการจัดตั้งธุรกิจที่พักควบคู่สตูดิโอ Check in @ Pattaya ทั้งนี้เพ่ือเป็น
แนวทางในการจัดตั้งโครงการธุรกิจที่พักควบคู่สตูดิโอ Check in @Pattaya ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
น าเสนอตามล าดับ ดังนี้ 
 4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ 
  4.1.1 ข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภค 
  4.1.2 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดที่มี่ความส าคัญกับผู้บริโภค 
 
4.1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มลูเชงิปรมิาณ 
 4.1.1 ข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภค 
 ข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภค ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน 
น าเสนอ ดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.1: จ านวนและร้อยละของข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภค จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน(คน) ร้อยละ 

ชาย 120 29.6 
หญิง 285 70.3 

รวม 405 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.1 พบว่า ผู้บริโภคท่ีเป็นกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 405 คน เป็นหญิง จ านวน 285 
คน คิดเป็นร้อยละ 70.3 เป็นชาย จ านวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 29.6 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.2: จ านวนและร้อยละของข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภค จ าแนกตามอายุ 
 

อาย ุ จ านวน(คน) ร้อยละ 

ต่ ากว่า 20 ปี 5 1.2 
20 – 25 ปี 73 18.0 

26 – 30 ปี 86 21.2 

31 – 35 ปี 114 28.1 
36 – 40 ปี 111 27.4 

41 ปีขึ้นไป 16 3.9 

รวม 405 100.0 
 
 จากตารางที่ 4.2 พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 31 – 35 ปี จ านวน 114 คน คิด
เป็นร้อยละ 28.1 รองลงมามีอายุ 36 – 40 ปี จ านวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 27.4 อายุ 26 – 30 ปี 
จ านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 21.2 อายุ 20 – 25 ปี จ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 18.0 อายุ 41 ปี
ขึ้นไป จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 3.9 และผู้บริโภคท่ีมีอายุน้อยที่สุดคือ ต่ ากว่า 20 ปี จ านวน  5 
คน คิดเป็นร้อยละ 1.2 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.3: จ านวนและร้อยละของข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภค จ าแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดบัการศกึษา จ านวน(คน) ร้อยละ 
ต่ ากว่ามัธยมศึกษา 0 0 

มัธยมศึกษา 45 11.1 
ปริญญาตรี 302 74.5 

ปริญญาโท 57 14.0 

สูงกว่าปริญญาโท 1 0.2 
จ านวน 405 100.0 

  
 จากตารางที่ 4.3 พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี จ านวน 302 คน คิด
เป็นร้อยละ 74.5 รองลงมามีการศึกษาระดับปริญญาโท จ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14.0 
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การศึกษาระดับมัธยมศึกษา จ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.1 การศึกษาระดับสูงกว่าปริญญาโท 
จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.2 และต่ ากว่ามัธยมศึกษา จ านวน 0 คน คิดเป็นร้อยละ 0 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.4: จ านวนและร้อยละของข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภค จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน(คน) ร้อยละ 

ข้าราชการ 101 24.9 

พนักงานบริษัทเอกชน 136 33.5 
แม่บ้าน 5 1.2 

ธุรกิจส่วนตัว 107 26.4 

นักเรียน / นักศึกษา 1 0.2 
อ่ืนๆ 55 13.5 

รวม 405 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.4 พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 136 คน คิด
เป็นร้อยละ 33.5 รองลงมามีอาชีพธุรกิจส่วนตัว จ านวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 26.4 อาชีพ
ข้าราชการ จ านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 24.9 อาชีพอ่ืนๆ  จ านวน 55 คน  คิดเป็นร้อยละ 13.5 
อาชีพแม่บ้าน จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.2 และอาชีพนักเรียน / นักศึกษา จ านวน 1 คน คิดเป็น
ร้อยละ 0.2 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.5: จ านวนและร้อยละของข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภค จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 

รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน จ านวน(คน) ร้อยละ 

ต่ ากว่า 15,000 บาท 10 2.5 
15,001 - 30,000 บาท 216 53.3 

30,001 - 45,000 บาท 113 27.9 
45,001 - 60,000 บาท 60 14.8 

60,000 บาทขึ้นไป 6 1.48 

รวม 405 100.0 
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 จากตารางที่ 4.5 พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001 - 30,000 บาท 
จ านวน 216 คน คิดเป็นร้อยละ 53.3 รองลงมามีรายได้ 30,001 - 45,000 บาท จ านวน 113 คน คิด
เป็นร้อยละ 27.9 รายได้ 45,001 - 60,000 บาท จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 14.8 รายได้ต่ ากว่า 
15,000 บาท จ านวน 10 คิดเป็นร้อยละ 2.5 และรายได้ 60,000 บาทขึ้นไป จ านวน 6 คน คิดเป็น
ร้อยละ 1.48 ตามล าดับ 
4.1.2 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีความส าคัญกับผู้บริโภค 
 การศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มี่ความส าคัญกับผู้บริโภค ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์
และบริการ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านสถานที่ (Place) ด้านส่งเสริมทางการตลาด 
(Promotion) ผลการน าเสนอ ดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.6: ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญ ของผู้บริโภคที่มีต่อโครงการ 
  ธุรกิจที่พักควบคู่สตูดิโอ Check in @Pattaya 
 

สว่นประสมทาง
การตลาด 

ระดบัความส าคญั ค่าเฉลีย่ SD แปลผล 

5 4 3 2 1 รวม 
จ านวน (คน)  ̅ 

ด้านผลติภณัฑแ์ละบริการ (Product) 

1. ที่พักมีการ
ให้บริการเสริม
ทางด้านถ่ายภาพ 

326 75 4 0 0 405 4.80 
 

.428   
มากที่สุด 

จ านวนร้อยละ (%) 80.5 18.5 1.0 0 0 100 

2.ที่พักมีการ
ให้บริการเสริม
ทางด้านโปรดักชั่น 

236 157 9 2 1 405 4.54 .594  
 

มากที่สุด 
 

จ านวนร้อยละ (%) 58.3 38.8 2.2 0.5 0.2 100 
3.เทคโนโลยีที่
ให้บริการมีประสิทธิ- 
ภาพ และทันสมัย 

215 181 8 0 1 405 4.50 .566  มากที่สุด 
 

จ านวนร้อยละ (%) 53.1 44.7 2.0 0 0.2 100 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.6 (ต่อ): ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญ ของผู้บริโภคที่มีต่อ 
    โครงการธุรกิจที่พักควบคู่สตูดิโอ Check in @Pattaya 
 

สว่นประสมทาง
การตลาด 

ระดบัความส าคญั ค่าเฉลีย่ SD แปลผล 
5 4 3 2 1 รวม 

จ านวน (คน)  ̅ 
ด้านผลติภณัฑแ์ละบริการ (Product) 

4.ที่พักมีบริการเสริม
ที่หลากหลาย
รูปแบบและครบครัน 

200 147 56 2 0 405 4.35 .731  มากที่สุด 

จ านวนร้อยละ (%) 49.4 36.3 13.8 0.5 0 100 
5.ที่พักมีสิ่งอ านวย
ความสะดวกที่ครบ
วงจร 

264 117 19 4 1 405 4.58 .654  มากที่สุด 

จ านวนร้อยละ (%) 65.2 28.9 4.7 1.0 0.2 100 
ด้านราคา (Price)  

1.ความเหมาะสม
ทางด้านราคา 

343 56 6 0 0 405 4.83 .412 มากที่สุด 

จ านวนร้อยละ (%) 84.7 13.8 1.5 0 0 100 

2.มีการแสดงราคา
อัตราค่าบริการอย่าง
ชัดเจน 

209 187 9 0 0 405 4.49 .543 มากที่สุด 

จ านวนร้อยละ (%) 51.6 46.2 2.2 0 0 100 

3.มีช่องทางการ
ช าระเงินหลากหลาย
รูปแบบ 

189 171 33 7 5 405 4.31 .795 มากที่สุด 

จ านวนร้อยละ (%) 46.7 42.2 8.1 1.7 1.2 100 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.6 (ต่อ): ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญ ของผู้บริโภคที่มีต่อ 
    โครงการธุรกิจที่พักควบคู่สตูดิโอ Check in @Pattaya 
 

สว่นประสมทาง
การตลาด 

ระดบัความส าคญั ค่าเฉลีย่ SD แปลผล 
5 4 3 2 1 รวม 

จ านวน (คน)  ̅ 
ด้านสถานที่ (Place) 

1.ท าเลที่ตั้งที่
เหมาะสม 

162 232 10 1 0 405 4.37 .546 มากที่สุด 

จ านวนร้อยละ (%) 40.0 57.3 2.5 0.2 0 100 

2. ความปลอดภัย
ทางด้านสถานที่ 

205 186 12 2 0 405 4.47 .582 มากที่สุด 

จ านวนร้อยละ (%) 50.6 45.9 3.0 0.5 0 100 

3.ความสะดวกต่อ
การเดินทาง 

275 118 10 2 0 405 4.64 .556 มากที่สุด 

จ านวนร้อยละ (%) 67.9 29.1 2.5 0.5 0 100 
4.การอ านวยความ
สะดวกด้านจราจร 

50 157 177 13 8 405 3.56 .823 มาก 

จ านวนร้อยละ (%) 12.3 38.8 43.7 3.2 2.0 100 

5.การให้บริการที่
จอดรถ 

83 194 121 6 1 405 3.87 .755 มาก 

จ านวนร้อยละ (%) 20.5 47.9 29.9 1.5 0.2 100 

ด้านสง่เสริมทางการตลาด (Promotion) 
1.การให้ส่วนลดใน
ส่วนของโปรดักชั่น 

76 305 21 1 2 405 4.12 .530 มาก 

จ านวนร้อยละ (%) 18.8 75.3 5.2 0.2 0.5 100 
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ตารางที่ 4.6 (ต่อ): ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญ ของผู้บริโภคที่มีต่อ 
    โครงการธุรกิจที่พักควบคู่สตูดิโอ Check in @Pattaya 
 

สว่นประสมทาง
การตลาด 

ระดบัความส าคญั ค่าเฉลีย่ SD แปลผล 
5 4 3 2 1 รวม 

จ านวน (คน)  ̅ 
2. .การโฆษณา
ประชาสัมพันธ์ 
เพ่ือให้เป็นที่รู้จัก 
ผ่านทางสื่อออนไลน์ 
ป้ายโฆษณา เป็นต้น 

78 273 51 1 2 405 4.05 .610 มาก 

จ านวนร้อยละ (%) 19.3 67.4 12.6 0.2 0.5 100 

3.การให้ส่วนลด 
และสิทธิพิเศษแก่
ผู้บริโภคท่ีเคยมาใช้
บริการ 

231 126 43 2 3 405 4.43 .760 มากที่สุด 

จ านวนร้อยละ (%) 57.0 31.1 10.6 0.5 0.7 100 
4.การแจกของ
สมนาคุณ 

202 104 92 2 5 405 4.22 .899 มากที่สุด 

จ านวนร้อยละ (%) 49.9 25.7 22.7 0.5 1.2 100 

5.การแจกหรือแลก
บัตรก านัลของ
เครือข่ายที่ร่วม
รายการ เช่น สวนน้ า 
โชว์ต่างๆ เป็นต้น
การแจกของ
สมนาคุณ 

125 266 13 0 1 405 4.27 
 
   
 

.540 มากที่สุด 

จ านวนร้อยละ (%) 30.9 65.7 3.2 0 0.2 100 
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 จากตารางที ่4.6 พบว่า 
 1. ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ (Product) ที่พักมีการให้บริการเสริมทางด้านถ่ายภาพ มี
ความส าคัญอยู่ในเกณฑ์มากที่สุด เป็นอันดับหนึ่ง จ านวน 326 คน คิดเป็นร้อยละ 80.5 ค่าเฉลี่ย 4.80 
รองลงมาคือที่พักมีสิ่งอ านวยความสะดวกที่ครบวงจร มีความส าคัญอยู่ในเกณฑ์มากที่สุด เป็นอันดับ 
2 จ านวน 264 คน คิดเป็นร้อยละ 65.2 ค่าเฉลี่ย 4.58 ที่พักมีการให้บริการเสริมทางด้านโปรดักชั่น มี
ความส าคัญอยู่ในเกณฑ์มากที่สุดเป็นอันดับ 3 จ านวน 236 คน คิดเป็นร้อยละ 58.3 ค่าเฉลี่ย 4.54 
เทคโนโลยีที่ให้บริการมีประสิทธิภาพ และทันสมัย มีความส าคัญอยู่ในเกณฑ์มากท่ีสุดเป็นอันดับที่ 4 
จ านวน จ านวน 215 คน คิดเป็นร้อยละ 53.1 ค่าเฉลี่ย 4.50 และที่พักมีบริการเสริมที่หลากหลาย
รูปแบบและครบครัน มีความส าคัญอยู่ในเกณฑ์มากท่ีสุดเป็นอันดับที่ 5 จ านวน 200 คน คิดเป็นร้อย
ละ 49.4 ค่าเฉลี่ย 4.35 ตามล าดับ 
 2. ด้านราคา (Price)  ความเหมาะสมทางด้านราคา มีความส าคัญอยู่ในเกณฑ์มากที่สุดเป็น
อันดับ 1 จ านวน 343 คน คิดเป็นร้อยละ 84.7 ค่าเฉลี่ย 4.83 มีการแสดงราคาอัตราค่าบริการอย่าง
ชัดเจน มีความส าคัญอยู่ในเกณฑ์มากท่ีสุดเป็นอันดับ 2 จ านวน 209 คน คิดเป็นร้อยละ 51.6 
ค่าเฉลี่ย 4.49 มีช่องทางการช าระเงินหลากหลายรูปแบบ มีความส าคัญอยู่ในเกณฑ์มากที่สุดเป็น
อันดับ 3 จ านวน 189 คน คิดเป็นร้อยละ 46.7 ค่าเฉลี่ย 4.31 ตามล าดับ 
 3. ด้านสถานที่ (Place)  ความสะดวกต่อการเดินทาง มีความส าคัญอยู่ในเกณฑ์มากที่สุดเป็น
อันดับ 1 จ านวน 275 คน คิดเป็นร้อยละ 67.9 ค่าเฉลี่ย 4.64 ความปลอดภัยทางด้านสถานที่ มี
ความส าคัญอยู่ในเกณฑ์มากที่สุด เป็นอันดับ 2 จ านวน 205 คน คิดเป็นร้อยละ 50.6 ค่าเฉลี่ย 4.47 
ท าเลที่ตั้งที่เหมาะสม มีความส าคัญอยู่ในเกณฑ์มากท่ีสุดเป็นอันดับ 3 จ านวน 162 คน คิดเป็นร้อยละ 
40.0 ค่าเฉลี่ย 4.37 การให้บริการที่จอดรถ มีความส าคัญอยู่ในเกณฑ์มาก จ านวน 194 คน คิดเป็น
ร้อยละ 47.9 ค่าเฉลี่ย 3.87 และการอ านวยความสะดวกด้านจราจร มีความส าคัญอยู่ในเกณฑ์มาก 
จ านวน 157 คน คิดเป็นร้อยละ 38.8ค่าเฉลี่ย 3.56 ตามล าดับ 
 4. ด้านส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) การให้ส่วนลด และสิทธิพิเศษแก่ผู้บริโภคท่ีเคย
มาใช้บริการ มีความส าคัญอยู่ในเกณฑ์มากท่ีสุดเป็นอันดับ 1 จ านวน 231 คน คิดเป็นร้อยละ 57.0 
ค่าเฉลี่ย 4.43 การแจกหรือแลกบัตรก านัลของเครือข่ายที่ร่วมรายการ เช่น สวนน้ า โชว์ตา่งๆ เป็นต้น 
มีความส าคัญอยู่ในเกณฑ์มากที่สุดเป็นอันดับ 2 จ านวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 30.9 ค่าเฉลี่ย 4.27 
การแจกของสมนาคุณ มีความส าคัญอยู่ในเกณฑ์มากที่สุดเป็นอันดับ 3 จ านวน 202 คน คิดเป็นร้อย
ละ 49.9 ค่าเฉลี่ย 4.22 การให้ส่วนลดในส่วนของโปรดักชั่น มีความส าคัญอยู่ในเกณฑ์มาก จ านวน 
305 คน คิดเป็นร้อยละ 75.3 ค่าเฉลี่ย 4.12 และการโฆษณาประชาสัมพันธ์ เพื่อให้เป็นที่รู้จัก ผ่าน
ทางสื่อออนไลน์ ป้ายโฆษณา เป็นต้น มีความส าคัญอยู่ในเกณฑ์มาก จ านวน 273 คน คิดเป็นร้อยละ 
67.4 ค่าเฉลี่ย 4.05 ตามล าดับ 



บทที ่5 
การก าหนดรูปแบบธรุกจิ 

 
ผู้จัดท าโครงการได้ศึกษาข้อมูลเบื้องต้นจากบทความ เอกสารงานวิจัย และการวิเคราะห์แบบ

ส ารวจความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างที่เป็นนักท่องเที่ยวจากแบบสอบถาม น าผลการวิจัยทั้งข้อมูลปฐม
ภูมิและทุติยภูมิน ามาเป็นแนวทางในการก าหนดรูปแบบธุรกิจการจัดตั้งโครงการธุรกิจที่พักควบคู่
สตูดิโอ Check in @Pattaya เป็นทางเลือกใหม่ในการท่องเที่ยว และงาน Production ได้ก าหนด
รูปแบบธุรกิจไว้ดังนี้ 
 
5.1 วสิยัทศัน ์

เป็นผู้น าทางด้านธุรกิจที่พัก ควบคู่สตูดิโอที่ครบวงจร และมีประสิทธิภาพด้านการผลิตอย่าง
เต็มรูปแบบ พร้อมการสื่อสารผ่านแอพพลิเคชั่น 

 
5.2 พันธกจิ 
 5.2.1 มีวางแผนและเตรียมการด าเนินงานที่มีคุณภาพด้วยการใช้เทคโนโลยี และทรัพยากรที่
มีอยู่อย่างคุ้มค่า 
 5.2.2 จัดหาบุคลากรที่มีความเชี่ยวชาญ ความสามารถให้เหมาะสมกับต าแหน่งนั้นๆ 
 5.2.3 จัดเตรียมช่องทางการสื่อสารออนไลน์ และแอพพลิเคชั่น ส าหรับประชาสัมพันธ์สร้าง
การรับรู้ และการจัดกิจกรรมทางการตลาด 
 5.2.4 ให้ความส าคัญต่อความปลอดภัยของนักท่องเที่ยวเป็นหลัก และมีความซื่อสัตย์ในการ
ให้บริการ เพื่อความน่าเชื่อถือ 
 5.2.5 ท าการส ารวจความต้องการและความพึงพอใจของผู้บริโภคอยู่เสมอ เพื่อน ามาปรับปรุง
และพัฒนาบริการให้ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคอย่างสูงสุด 
 5.2.6 อนุรักษ์วัฒนธรรม ประเพณีท่องถิ่น และรักษาทรัพยากรธรรมชาติให้คงอยู่ตลอดไป 

 
5.3 วัตถปุระสงค์ 
 5.3.1 เพ่ือเป็นประโยชน์ในการจัดตั้งธุรกิจที่พัก ควบคู่สตูดิโอให้เติบโตอย่างยั่งยืน  
 5.3.2 เพ่ือเป็นการเพ่ิมมูลค่าให้กับอุตสาหกรรมการท่องเที่ยว และการผลิตสื่อของประเทศ
ไทย 
 5.3.3 เพ่ือพัฒนากระบวนการผลิตสาระของสื่อในรูปแบบต่างๆ อย่างเหมาะสม สร้างสรรค์ 
และเต็มประสิทธิภาพ 
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5.4 กลุม่เปา้หมาย 
นักท่องเที่ยวทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติ ที่ต้องการพักผ่อน และท่องเที่ยวเมืองพัทยาได้อย่าง

คุ้มค่า และกลุ่มผู้ประกอบการที่ต้องการผลิตสาระของสื่อในรูปแบบต่างๆ 
 
5.5 ลักษณะทัว่ไปของธรุกจิ 

จัดตั้งธุรกิจในรูปแบบของบริษัทจ ากัด ในนาม บริษัท Check in @Pattaya จ ากัด เป็นธุรกิจ
ที่พักควบคู่สตูดิโอ เพ่ือน ามาสู่การพัฒนาการท่องเที่ยวเมืองพัทยาและอุตสาหกรรมการผลิตอย่าง
ยั่งยืน 

สถานที่ตัง้  
พัทยา 
 

ภาพที่ 5.1: เมืองพัทยา 
 

 
 
ที่มา:  ตึก 53 ชั้น บดบังทัศนียภาพเมืองพัทยา.  (2558).  สืบค้นจาก http://waterfront-
 pattaya.blogspot.com/2015/11/53-image-property-report.html. 
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5.6 รายละเอยีดหนา้ทีข่องแตล่ะฝา่ย 
 
ตารางที่ 5.1: รายละเอียดหน้าที่ของแต่ละฝ่าย 
 

ฝา่ย รายละเอยีดหนา้ที่ 

ฝายบรหิาร 

ก าหนดวิสัยทัศน์ มองภาพรวมในทุกระยะ ตัดสินใจ วางแผน บริหารจัดการ
โครงสร้างองค์กร และแต่งตั้ง คัดเลือกและจัดหาบุคลากร รวมถึงติดต่อ
บุคคลภายนอกในการตกลงทางการค้าต่างๆ และตรวจทานข้อพึงระวังด้าน
กฏหมายที่เกี่ยวข้อง  

ฝา่ยการตลาด 
วิเคราะห์ข้อมูล สังเกตการณ์ให้ทันตามสถานการณ์ปัจจุบัน วางกลยุทธ์และ
ด าเนินงานให้เป็นไปตามวัตถุประสงค์องค์กร สู่การเติบโตอย่างยั่งยืน  

ฝา่ยบญัช ี

บันทึก จัดเก็บเอกสาร เพ่ือน าไปจัดท ารายงานทางบัญชีตามกฏหมาย และส่งภาษี
ให้แก่สรรพากร รวมถึงดูแล และคุมทะเบียนทรัพย์สินต่าง ๆให้ถูกต้อง ดูแลกระแส
เงินสดของบริษัท ทั้งรับเงินและเช็คสั่งจ่าย ตรวจทานกับสมุดบัญชีธนาคาร และ
รายงานฝ่ายจัดการ และผู้สอบบัญชี  

 
ตารางที่ 5.2: ตารางแสดงอัตราเงินเดือนพนักงาน 
 

ต าแหนง่ จ านวน อัตราคา่จา้ง/เดือน รวม (บาท) มลูคา่/ปี 

กรรมการผูจ้ดัการ 1 40,000 40,000 480,000 

ผูจ้ดัการ 1 20,000 20,000 240,000 

ฝา่ยการตลาด 1 20,000 20,000 240,000 

พนกังานบัญช ี 1 20,000 20,000 240,000 

ครเีอทีฟ 2 20,000 40,000 480,000 

ชา่งภาพ 5 18,000 90,000 1,080,000 

กราฟฟิค 2 20,000 40,000 480,000 

ผูช้ว่ยชา่งภาพ 2 12,000 24,000 288,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.2 (ต่อ): ตารางแสดงอัตราเงินเดือนพนักงาน 
 

ต าแหนง่ จ านวน อัตราคา่จา้ง/เดือน รวม (บาท) มลูคา่/ปี 

พ่อครวั 2 12,000 24,000 288,000 

แมบ่า้น 5 10,000 50,000 600,000 

Admin 2 15,000 30,000 360,000 

รวม 18 
 

398,000 4,776,000 

 
5.7 การก าหนดกลยุทธอ์งค์กร 
 5.7.1 SWOT Analysis 
 จดุแข็ง (Strength) 

 เป็นที่พักท่ีแตกต่างด้วยบริการที่ครบวงจร 

 อุปกรณ์ที่ใช้เป็นอุปกรณ์ที่ทันสมัย ท างานได้อย่างเต็มประสิทธิภาพ 

 ท าเลดี Sea View 

 มีการออกแบบที่พักให้มีเอกลักษณ์ โดดเด่น ให้ความรู้สึกผ่อนคลาย และสัมผัสได้ถึง
ธรรมชาติ 

 มีคอนเนคชั่นในแวดวงการผลิต 
 จดุอ่อน (Weakness) 

 เป็นธุรกิจที่ต้องลงทุนค่อนข้างสูง ท าให้เกิดความเสี่ยงสูง 

 เป็นผู้ประกอบการรายใหม่ จึงต้องใช้เวลาในการสร้างชื่อเสียง และความน่าเชื่อถือ 
โอกาส (Opportunity) 

 เมืองพัทยาอยู่ไม่ไกลจากกรุงเทพมหานคร และเป็นเมืองที่เดินทางสะดวก และเส้นทาง
การเดินทางที่หลากหลาย  

 รัฐบาลให้การสนับสนุนการท่องเที่ยว มีงานจัดงานส่งเสริมการท่องเที่ยวปีละหลาย
โครงการ และมีการส่งบุคลากรของสถานทูตไปเผยแพร่วัฒนธรรม รวมถึงแหล่งท่องเที่ยวในประเทศ
ไทยสู่ต่างประเทศด้วย 

 ทรัพยากรทางธรรมชาติของเมืองพัทยา โดยเฉพาะทะเลค่อนข้างอุดมสมบูรณ์ สวยงาม
เป็นที่รู้จักไปทั่วโลก 



42 

 พฤติกรรมนักท่องเที่ยวในปัจจุบัน ส่วนใหญ่ใช้เวลาไปกับโซเชียลมีเดีย จึงมีความต้องการ
เกี่ยวกับการเก็บภาพ ที่พร้อมส าหรับโพสลงสื่อโซเชียลมีเดียต่างๆ 

 ผู้ประกอบการมีความต้องการท าการสื่อสารทางการตลาดมากข้ึน 
 อุปสรรค (Threat) 

 สภาพภูมิอากาศ  

 เมืองพัทยาเป็นเมืองที่มีนักท่องเที่ยวจ านวนมากส่งผลให้ทรัพยากรธรรมชาติอาจถูก
ท าลายได้ 

 สภาวะเศรษฐกิจชะลอตัว 
5.7.2 การวเิคราะห ์5C’ (Marketing Planning Framework)  
สภาพแวดล้อมทีม่ผีลกระทบต่อโครงการ (Environments – Context) 
การวเิคราะหส์ถานการณด์้านการเมอืง (Political) 
รัฐบาลให้การสนับสนุนอุตสาหกรรมการท่องเที่ยว และมีการจัดสรรงบประมาณ เพ่ือบ ารุง

สถานที่ท่องเที่ยวให้คงอยู่อย่างสวยงาม และมีนโยบายสนับสนุนไทยแลนด์ 4.0 ที่น ามาสู่การพัฒนา
สื่อ ให้ทันสมัยและมีประสิทธิภาพ 

การวเิคราะหส์ถานการณด์้านเศรษฐศาสตร ์(Economic) 
เศรษฐกิจชะลอตัว แต่ไม่ถึงกับหยุดชะงัก มีการลดหย่อนภาษี  
การวเิคราะหส์ถานการณด์้านสงัคม (Social) 
ผู้บริโภคมีความต้องการพักผ่อนมากข้ึน และมีความต้องการในการเก็บภาพความทรงจ าที่

สวยงาม และรวดเร็วต่อการโพสลงโซเชียลมีเดีย และกลุ่มผู้บริโภค ผู้ประกอบการมีความต้องการ
สาระของสื่อในรูปแบบต่างๆที่สร้างสรรค์ ส าหรับใช้ในการสื่อสารทางการตลาด 

การวเิคราะหส์ถานการณด์้านเทคโนโลย ี(Technology) 
เทคโนโลยีมีการพัฒนาอยู่ตลอดเวลา เพียบพร้อมด้วยคุณภาพ ช่วยลดเวลา ลดก าลังคน อัน

น ามาสู่การลดต้นทุน แอพพลิเคชั่นและสื่อออนไลน์เป็นสิ่งที่ช่วยสร้างการรับรู้เข้าถึงผู้บริโภคได้อย่าง
ครอบคลุม และรวดเร็ว 

5.7.3 การวเิคราะห์ข้อมลูการตลาด กลยุทธท์างการตลาด 4P  
ผลติภณัฑ ์(Product) 
เป็นธุรกิจที่พักควบคู่สตูดิโอ และมีบริการที่หลากหลาย ครบวงจร และเพียบพร้อมด้วย

อุปกรณ์รุ่นใหม่ ท างานเต็มระบบ 
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การตั้งราคา (Price) 
อัตราการให้บริการอยู่ในระดับปานกลาง แต่จัดเต็มด้วยคุณภาพ เพ่ือความคุ้มค่าให้กับ

ผู้บริโภค 
สถานที ่(Place) 
สถานที่ตั้งอยู่ใกล้แหล่งท่องเที่ยวมากมาย และเต็มไปด้วยบรรยากาศแบบ Sea View  
การสง่เสริมการตลาด (Promotion) 
ประชาสัมพันธ์โปรโมชั่นพิเศษต่างๆ เพ่ือดึงดูดผู้บริโภคมาใช้บริการ โดยประชาสัมพันธ์ผ่าน

แอพพลิเคชั่น และช่องทางออนไลน์ การน าเสนอแพ็คเกจพิเศษ เช่น ช่างภาพส่วนตัวประจ าทริป 
กราฟฟิกส์ตกแต่งภาพ เป็นต้น 

 
5.8 การบรหิารการตลาด 
 กลยทุธ์การขายตามทฤษฎ ีAIDAS 

Attention  
สร้างความรับรู้ให้เป็นที่รู้จักแก่กลุ่มเป้าหมาย โดยเลือกใช้การสื่อสารทั้งออนไลน์ และ

ออฟไลน์ โดยเน้นไปที่แอพพลิเคชั่นและสื่อออนไลน์เป็นหลัก เนื่องจากสอดคล้องกับพฤติกรรม
ผู้บริโภคในปัจจุบัน 

Interest  
น าเสนอแพคเกจที่น่าสนใจ เพ่ือกระตุ้นกลุ่มผู้บริโภคให้เกิดความสนใจซื้อบริการได้ง่ายขึ้น 

จากการน าเสนอคอนเทนต์ที่สร้างสรรค์ และต่อเนื่อง จนกลายเป็นที่สนใจของกลุ่มเป้าหมาย 
Desire  
จัดโปรโมชั่นพิเศษในวันธรรมดา หรือวันหยุดระยะสั้น เช่น การลดราคาห้องพัก หากใช้

บริการสามวันขึ้นไป การลดราคา 10% ของลูกค้าเก่า เป็นต้น เพ่ือสร้างแรงจูงใจให้กับผู้บริโภค 
Action  
เข้าร่วมกับผู้ผลิตรายใหญ่ ในการสร้างสาระของสื่อในรูปแบบต่างๆ  เข้าร่วมกับธนาคาร เพื่อ

อ านวยความสะดวกทางด้านช่องทางการช าระเงิน และการสะสมแต้มต่างๆ เป็นต้น 
Sastisfaction  
ผู้บริโภคจะได้รับการผ่อนคลาย ความสุข และภาพความทรงจ าที่ดี และในส่วนของงานด้าน

การผลิตนั้น ผู้บริโภคจะได้รับงานที่มีคุณภาพ และใช้ทรัพยากรได้อย่างคุ้มค่า 
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 แผนด าเนนิการ 
 รายละเอยีดสินคา้และบรกิาร 
 S: ห้องพักพร้อมสิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน วิวทะเล และบริการอ่ืนๆ ของทางองค์กร 
ราคาคืนละ 950 บาท 
 
ภาพที่ 5.2: ตัวอย่างห้องพักวิวทะเล 
 

 
ที่มา:  Kalima Resort and Spa.   (n.d.).  Retrieved from http://www.alldeal.com/deals/ 
 hoteland travel-kalima-resort-and-spa04012561. 
 
 M: งาน Production : โฆษณา , MV 
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ภาพที่ 5.3: ตัวอย่างงาน Production 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา:  Tosakan Films.  (2015).  Retrieved from https://www.facebook.com/Tosakan 
 Films/photos/pcb.446287525542446/446287215542477/?type=3&theater. 
 
 
 L: งาน Production ขนาดใหญ่ : ภาพยนตร์ 
 
ภาพที่ 5.4: Production ขนาดใหญ่ : ภาพยนตร์ 
 

 
ที่มา:  Tosakan Films.  (2015).  Retrieved from https://www.facebook.com/Tosakan 
 Films/photos/pcb.446287525542446/446287215542477/?type=3&theater. 
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5.9 กลยุทธก์ารพฒันาธรุกจิ 
 กลยทุธใ์นการเริม่กจิการ (การลงทนุ) 

 จัดเตรียมแอพพลิเคชั่นและสื่อออนไลน์ส าหรับการประชาสัมพันธ์และการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด เพ่ือสร้างการรับรู้และการมีส่วนร่วมกับผู้บริโภค 

 คัดสรรบุคลากรที่มีความสามารถและเหมาะสมกับต าแหน่งงานนั้นๆ  

 ศึกษาและวิเคราะห์ความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์และบริการ 

 จัดหาเครือข่ายทางธุรกิจ  

 น าเสนอบริการที่มีความแตกต่าง โดยเน้นการบริการรูปแบบใหม่ที่สอดคล้องกับ
พฤติกรรมของผู้บริโภคในปัจจุบัน เช่น แพ็คเกจช่างภาพส่วนตัวประจ าทริป ที่พร้อมให้บริการเก็บ
ภาพ ตกแต่งภาพ พร้อมอัพโหลด เป็นต้น 

 เข้าร่วมกับโครงการของทางภาครัฐและภาคเอกชนที่มีต่อการสนับสนุนการท่องเที่ยวและ
การพัฒนาการผิตสื่อ เพ่ือให้ทันเทรนด์ความนิยมของผู้บริโภคท่ีมีการเปลี่ยนแปลงไป 

 มีการเตรียมภาพส าหรับใช้เป็น BG ในการสร้างภาพให้กับผู้บริโภคได้มีภาพในสถานที่
ท่องเที่ยวต่างๆของพัทยา ได้แก่ เขาพระต าหนัก วัดพระใหญ่ ปราสาทสัจธรรม สวนน้ า และฟาร์ม 
ห้างสรรพสินค้า Show ต่างๆ 
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ภาพที่ 5.5: แหล่งท่องเที่ยวเมืองพัทยา 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา:  30 ที่เที่ยวพัทยา - ชลบุรีอัพเดทใหม่ เที่ยวได้เที่ยวดี ใกล้แค่เนี้ยตามไปเที่ยวทั่วรึยัง ?.  
 (2560).  สืบค้นจาก https://www.chillpainai.com/scoop/8874. 
 
 กลยทุธร์ะยะสัน้ (ภายในระยะเวลา 1 ปี) 

 เป็นผู้ผลิตสื่อที่มีคุณภาพและเป็นที่รู้จักในเมืองพัทยา 

 มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการให้มีคุณภาพตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้
อย่างตรงจุด 

 รักษามาตรฐานการบริการเพื่อให้เกิดการใช้บริการซ้ า 

 จัดกิจกรรมผ่านแอพพลิเคชั่น และช่องทางออนไลน์ เพ่ือน าเสนอบริการที่แตกต่างจาก
คู่แข่ง และครบวงจร และสร้างการมีส่วนร่วมกับผู้บริโภค โดยการสร้างสรรค์คอนเทนต์ที่น่าสนใจ 
พร้อมโปรโมชั่นพิเศษ 

 จัดหาพันธมิตรเพ่ือสร้างฐานเครือข่ายให้แข็งแรงมากข้ึน 

 มีทีมส าหรับการเก็บภาพความทรงจ าประจ าทริป มีฝ่ายกราฟฟิคส าหรับตกแต่งภาพ
นักท่องเที่ยวใส่ BG สถานที่ท่องเที่ยวต่างๆของพัทยา 
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 การผูกแพ็คเกจร่วมกับโชว์และสถานที่ท่องเที่ยวต่างๆ เมืองพัทยา 
 
ภาพที่ 5.6: ตัวอย่างการจัดแสดงโชว์ที่พัทยา (KAAN SHOW PATTAYA) 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา:  คาน โชว์ พัทยา (KAAN SHOW PATTAYA).  (ม.ป.ป.).  สืบค้นจาก 
 http://www.alldestinationtour.com/product/1179/kaan-show-pattaya. 
 
 กลยทุธร์ะยะกลาง (ภายในระยะเวลา 3 ป)ี 

 เป็นที่พักท่ีครบวงจรอันดับหนึ่งของพัทยา 

 เข้าร่วมกับโครงการอนุรักษ์ทางธรรมชาติ โดยการจัดกิจกรรมผ่านแอพพลิเคชั่น โดยการ
เชิญชวนผู้บริโภคมาร่วมกิจกรรม พร้อมรับภาพที่ระลึกกลับบ้าน ที่มาพร้อมไฟล์ส าหรับอัพโหลดได้ 

 มีแพ็คเกจการท่องเที่ยวที่น่าสนใจมากขึ้น เช่น แพ็คเกจการท่องเที่ยวแบบแอดแวนเจอร์ 
การ 
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 สร้างการรับรู้ผ่านแอพพลิเคชั่น ให้แก่นักท่องเที่ยวที่มีความสนใจมาเท่ียวเมืองพัทยา ให้
รู้จักเราก่อนเป็นที่แรก ด้วยคอนเทนต์ที่สร้างสรรค์ดึงดูดความสนใจเพ่ือเปิดตลาดต่างชาติมากขึ้น 

กลยทุธร์ะยะยาว (ภายในระยะเวลา5-10 ปี) 

 ขยายห้องพัก ให้สามารถรองรับนักท่องเที่ยวได้มากขึ้น 

 ปรับเปลี่ยนและตกแต่งบริเวณโดยรอบ เพื่ออ านวยความสะดวกต่อผู้ที่มาใช้บริการเช่า
พ้ืนที่ และส าหรับการถ่ายท าสื่อต่างๆ ให้มีทัศนียภาพที่มีความหลากหลายมากขึ้น 

 พัฒนาและการขยายตัวสู่ต่างประเทศ 

 เปลี่ยนอุปกรณ์ในการผลิตให้ทันสมัยและมีประสิทธิภาพมากข้ึน เช่น กล้อง คอมพิวเตอร์ 
และโปรแกรมส าหรับตัดต่อ เป็นต้น 

 พัฒนาแอพพลิเคชั่นให้มีความเสถียรภาพมากข้ึน  

 พัฒนาบุคลากรให้มีความรู้ความสามารถในการบริการให้ทันเทคโนโลยี 

 ขยายงานด้านโปรดักชั่นไปในประเภทงานที่ใหญ่มากข้ึน เช่น ภาพยนตร์ เป็นต้น 
 
 



บทที ่6 
งบการเงนิ 

 
รายละเอียดเกี่ยวกับการวางแผนทางการเงินของโครงการจัดตั้งธุรกิจที่พักควบคู่สตูดิโอ 

Check in @Pattaya จากการศึกษาและวิเคราะห์ปัจจัยภายในและภายนอกท่ีส่งผลต่อธุรกิจ จึงท าให้
เกิดการก าหนดกลยุทธ์ การวางแผนทางการตลาด การวางแผนการด าเนินงาน การศึกษาพฤติกรรม
ของผู้บริโภค และการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค ผู้วิจัยจึงได้จัดท าแผนการเงิน
เพ่ือประเมินสถานการณ์ทางการเงินและความสามารถในการท าก าไร โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
 6.1 วัตถุประสงค์ด้านการเงิน 
 6.2 การบริหารเงินทุนในโครงการ 
 6.3 การประมาณค่าใช้จ่ายในการขายและการบริหาร 
 6.4 การประมาณยอดขาย 
 6.5 การวิเคราะห์การได้มาของเงินทุนและการใช้คืน (งบกระแสเงินสด) 
 6.6 สรุปผลตอบแทน 
 
6.1 วัตถปุระสงคด์า้นการเงนิ 
 ธุรกิจที่พักควบคู่สตูดิโอ Check in @Pattaya ได้มีสมมติฐานทางการเงิน ดังนี้ 

 บริษัทสามารถด าเนินการให้ด ารงอยู่ได้ โดยจะไม่ประสบสภาวะขาดสภาพคล่องทาง
การเงิน 

 บริษัทจะสามารถมีผลตอบแทนของบริษัท มากกว่าผลตอบแทนของเงินทุน และสามารถ
ก่อให้เกิดก าไรในการด าเนินธุรกิจ  

 บริษัทมีความสามารถในการช าระหนี้สินต่อธนาคาร 
 
6.2 การบรหิารเงนิทนุในโครงการ 
 ธุรกิจที่พักควบคู่สตูดิโอ Check in @Pattaya เป็นธุรกิจที่ลงทุนในสินทรัพย์เป็นหลัก โดย
การเน้นลงทุนเก่ียวกับการก่อสร้างที่พัก และอุปกรณ์เครื่องมือที่ใช้ในการผลิตสื่อต่างๆผู้วิจัยได้เลือก
การลงทุนเป็นมูลค่า  8 ล้านบาท โดยแบ่งสัดส่วนเงินลงทุนออกเป็นเงินลงทุนส่วนเจ้าของและผู้ถือหุ้น 

8 ล้านบาท และส าหรับเงินทุนเจ้าของต้องการผลตอบแทนเฉลี่ยปีละ 35% ดังตารางต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 6.1: แสดงรายการเงินลงทุนภายในจากผู้ถือหุ้น 
 

ประเภทการลงทนุ สดัสว่น จ านวนเงนิลงทนุ 
อัตราผลตอบแทน

ที่คาดหวงั 
อัตราผลตอบแทน

ถวัเฉลีย่ 

ล าดับที่ 1 100% 8,000,000 35% 27.83% 
รวม 100% 8,000,000 

 
  

ตารางที่ 6.2: ตารางแสดงรายละเอียดค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินงาน 
 

รายการ มลูคา่ (บาท) 

ค่าจดทะเบียนบริษัท 30,000 

ค่าก่อสร้างที่พัก 3,250,000 

ค่าเฟอร์นิเจอร์และของตกแต่ง 250,000 

ค่าอุปกรณ์การผลิต 430,000 

ค่าส ารองจ่าย 500,000 

ค่าท่ีปรึกษาทางด้านกฎหมาย 25,000 

ค่าท่ีปรึกษาทางด้านการเงิน 25,000 

รวม 4,510,000 

 
6.3 การประมาณค่าใชจ้า่ยในการขายและการบรหิาร 
 ค่าใช้จ่ายในการขายและการบริหาร ได้แก่ ค่าเช่าส านักงาน ค่าจดทะเบียนบริษัท ค่าเงิน
ส ารองจ่ายศิลปิน ค่าสาธารณูปโภค ค่าน้ า ค่าไฟ ค่าโทรศัพท์ ที่จะขึ้น 5% ต่อปี ค่าเสื่อมส าหรับ
อุปกรณ์ส านักงาน อายุการใช้งาน 5 ปี อัตราค่าเสื่อมราคา 20% ต่อปี 
 
ตารางที่ 6.3: ตารางแสดงค่าสาธารณูปโภค 
 

ประเภท มลูคา่ (บาท/เดือน) มลูคา่ (บาท/ป)ี 

ค่าไฟ 25,000 300,000 

ค่าน้ า 12,000 144,000 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.3 (ต่อ): ตารางแสดงค่าสาธารณูปโภค 
 

ประเภท มลูคา่ (บาท/เดือน) มลูคา่ (บาท/ป)ี 

ค่าอินเตอร์เน็ต 1,000 12,000 

ค่าโทรศัพท์ 2,000 24,000 

รวม 40,000 480,000 

 
ตารางที่ 6.4: ตารางแสดงค่าใช้จ่ายอื่นๆ 
 

ประเภท มลูคา่ (บาท/เดือน) มลูคา่ (บาท/ป)ี 

ค่าบ ารุงสถานที่ 10,000 120,000 

ค่าสวัสดิการของพนักงาน 14,000 168,000 

ค่าเสื่อมราคาอุปกรณ์ 20,000 240,000 

รวม 44,000 528,000 
 
ตารางที่ 6.5: ตารางแสดงอัตราเงินเดือนพนักงาน 
 

ต าแหนง่ จ านวน อัตราคา่จา้ง/เดือน รวม (บาท) มลูคา่/ปี 

กรรมการผู้จัดการ 1 40,000 40,000 480,000 

ผู้จัดการ 1 20,000 20,000 240,000 

ฝ่ายการตลาด 1 20,000 20,000 240,000 

พนักงานบัญชี 1 20,000 20,000 240,000 

ครีเอทีฟ 2 20,000 40,000 480,000 

ช่างภาพ 5 18,000 90,000 1,080,000 

กราฟฟิค 2 20,000 40,000 480,000 

ผู้ช่วยช่างภาพ 2 12,000 24,000 288,000 

พ่อครัว 2 12,000 24,000 288,000 

แม่บ้าน 5 10,000 50,000 600,000 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.5 (ต่อ): ตารางแสดงอัตราเงินเดือนพนักงาน 
 

ต าแหนง่ จ านวน อัตราคา่จา้ง/เดือน รวม (บาท) มลูคา่/ปี 

Admin 2 15,000 30,000 360,000 

รวม 18  398,000 4,776,000 

 
6.4 การประมาณยอดขาย 
 
ตารางที่ 6.6: ตารางแสดงสมมติฐานรายไดต้่อปี 
 

ประเภทสินคา้และบรกิาร มลูคา่ก าไร/ป ี

S : ห้องพัก 1,881,000 

M : งาน Production : โฆษณา , MV 3,000,000 

L : งาน Production ขนาดใหญ่ : ภาพยนตร์  2,700,000 

 
 S: ห้องพกั 
 ห้องพักจ านวน 12 ห้อง มีท้ังห้องพักท่ัวไปและห้องพักแบบ Sea view ภายในห้อง
ประกอบด้วย เฟอร์นิเจอร์ครบชุด พร้อมสิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน ได้แก่ โทรทัศน์ แอร์ ไดร์เป่า
ผม กระติกน้ าร้อนไฟฟ้า ตู้เย็น เป็นต้น รวมถึงรายได้จากบริการเสริมต่างๆ 
 M: งาน Production : โฆษณา , MV 
 ผลิตสื่อโฆษณาทางสื่อโซเชียล ความยาว 1-2นาที ราคา 50,000-100,000 บาท ใช้เวลาใน
การถ่ายท า 1 วัน (เกินเพิ่มวันละ 15,000บาท) ก าไรโดยประมาณ  25% 
 L: งาน Production ขนาดใหญ ่ได้แก ่ภาพยนตร์ เรื่องละ 3 ล้านบาท  และการให้เช่าพ้ืนที่
ส าหรับจัดกิจกรรมและการถ่ายท ารูปแบบต่างๆ พร้อมอุปกรณ์เฟอร์นิเจอร์ต่างๆ วันละ 10,000 บาท 
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ตารางที่ 6.7: ตารางแสดงสมมติฐานรายได้ในกรณีดีเกินคาด (Best Case) 
 

ประเภท 
(รายได)้ 

รายได้ปทีี ่1 รายได้ปทีี ่2 รายได้ปทีี ่3 รายได้ปทีี ่4 รายได้ปทีี ่5 

S : ห้องพัก 1,881,000 2,069,100 2,27,6010 2,503,611 2,753,972.1 

M : งาน 
Production : 
โฆษณา , MV 

3,000,000 3,300,000 3,630,000 3,993,000 4,392,300 

L : งาน 
Production 
ขนาดใหญ่ : 
ภาพยนตร์  

2,700,000 2,970,000 3,267,000 3,593,700 3,953,070 

รายได้จากการ
ให้เช่าพ้ืนที่ 

1,200,000 1,320,000 1,452,000 1,597,200 1,756,920 

รายได้จากการ
ท าไรของบริการ
เสริม 

4,620,000 5,0820,00 5,590,200 6,149,220 6,764,142 

รวม 13,401,000 14,741,100 16,215,210 17,836,731 19,620,404 

 
ตารางที่ 6.8: ตารางแสดงสมมติฐานรายได้ในกรณีเป็นไปตามคาด (Most Likely Case) 
 

ประเภท 
(รายได)้ 

รายได้ปทีี ่1 รายได้ปทีี ่2 รายได้ปทีี ่3 รายได้ปทีี ่4 รายได้ปทีี ่5 

S : ห้องพัก 1,254,000 1,379,400 1,517,340 1,669,074 1,835,981.4 

M : งาน 
Production : 
โฆษณา , MV 

2,400,000 2,640,000 2,904,000 3,194,400 3,513,840 

(ตารางมีต่อ) 
 
 



55 

ตารางที่ 6.8 (ต่อ): ตารางแสดงสมมติฐานรายได้ในกรณีเป็นไปตามคาด (Most Likely Case) 
 

ประเภท 
(รายได)้ 

รายได้ปทีี ่1 รายได้ปทีี ่2 รายได้ปทีี ่3 รายได้ปทีี ่4 รายได้ปทีี ่5 

L : งาน 
Production 
ขนาดใหญ่ : 
ภาพยนตร์  

2,700,000 2,970,000 3,267,000 3,593,700 3,953,070 

รายได้จากการ
ให้เช่าพ้ืนที่ 

960,000 1,056,000 1,161,600 1,277,760 1,405,536 

รายได้จากการ
ท าไรของบริการ
เสริม 

3,696,000 4,065,600 4,472,160 4,919,376 5,411,313.6 

รวม 11,010,000 12,111,000 13,322,100 14,654,310 16,119,741 

 
ตารางที่ 6.9: ตารางแสดงสมมติฐานรายได้ในกรณีย่ าแย่ (Worst Case) 
 

ประเภท 
(รายได)้ 

รายได้ปทีี ่1 รายได้ปทีี ่2 รายได้ปทีี ่3 รายได้ปทีี ่4 รายได้ปทีี ่5 

S : ห้องพัก 1,140,000 1,254,000 1,379,400 1,517,340 1,669,074 

M : งาน 
Production : 
โฆษณา , MV 

2,100,000 2,310,000 2,541,000 2,795,100 3,074,610 

L : งาน 
Production 
ขนาดใหญ่ : 
ภาพยนตร์  

1,800,000 1,980,000 2,178,000 2,395,800 2,635,380 

รายได้จากการ
ให้เช่าพ้ืนที่ 

720,000 792,000 871,200 958,320 1,054,152 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.9 (ต่อ): ตารางแสดงสมมติฐานรายได้ในกรณีย่ าแย่ (Worst Case) 
 

ประเภท 
(รายได)้ 

รายได้ปทีี ่1 รายได้ปทีี ่2 รายได้ปทีี ่3 รายได้ปทีี ่4 รายได้ปทีี ่5 

รายได้จากการ
ท าไรของ
บริการเสริม 

2,940,000 3,234,000 3,557,400 3,913,140 4,304,454 

รวม 8,700,000 9,570,000 10,527,000 11,579,700 12,737,670 

 
6.5 การวเิคราะห์การไดม้าของเงนิทุนและการใชค้ืน )งบกระแสเงนิสด(  
 ในส่วนของการวิเคราะห์การได้มาของเงินทุนและการใช้คืนนี้แสดงถึงกระแสเงินสดที่ใช้เป็น
เครื่องมือตรวจสอบสภาพคล่องในการด าเนินงานงบแสดงสถานะทางการเงิน แบ่งออกเป็น 3 กรณี 
ดังนี้ 

กรณีดีเกินคาด (Best Case) 
 กรณีเป็นไปตามคาด (Most Likely Case) 
 กรณีย่ าแย่ (Worse Case) 
 
6.6 สรุปผลตอบแทน 
 ผู้วิจัยได้ท าการวิเคราะห์ต้นทุนและรายได้ทางการเงินในโครงการจัดตั้งธุรกิจที่พักควบคู่
สตูดิโอ Check in @Pattaya เพ่ือให้ทราบถึงความสามารถในการท าก าไรของโครงการ และได้ผล
สรุปตอบแทนทางการเงิน โดยใช้เครื่องมือชี้วัดข้อมูลทางการเงิน ดังนี้ 
 1. ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
 2. มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value : NPV) 
 3. อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return : IRR) 

เพ่ือให้ทราบถึงความคุ้มค่าในการลงทุนในโครงการ เพื่อประโยชน์ต่อการตัดสินใจในการ
ลงทุนและใช้เป็นแนวทางในการขยายธุรกิจในอนาคต ผลการเปรียบเทียบก าไรสุทธิ และกระแสเงิน
สดพบว่า โครงการจัดตั้งธุรกิจที่พักควบคู่สตูดิโอ Check in @Pattaya มีความสามารถในการเริ่มท า
ก าไรได้ตั้งแต่ปีที่ 1 และเพ่ิมขึ้นทุกปี กิจการมีสภาพคล่องในการบริหารจัดการเงินสด 
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ตารางที่ 6.10: ตารางเปรียบเทียบกระแสเงินสดสุทธิ 
 

ประเภท (รายได)้ รายได้ปทีี ่1 รายได้ปทีี ่2 รายได้ปทีี ่3 รายได้ปทีี ่4 รายได้ปทีี ่5 

กรณีดีเกินคาด          
(Best Case) 

(4,510,000) 443,115 2,106,391 3,736,639 4,402,079 

กรณีเป็นไปตาม
คาด (Most 
Likely Case) 

(4,510,000) (310,050) 1,038,570 2,359,519 2,887,247 

กรณีย่ าแย่ 
(Worst Case) 

(4,510,000) (1,037,700) 6,924 1,029,051 1,423,732 

 
 ระยะเวลาคืนทนุ (Payback Period) 
  
ตารางที่ 6.11: ตารางแสดงระยะเวลาคืนทุน 
 

ประเภท (รายได)้ ระยะเวลาคืนทนุ 
กรณีดีเกินคาด (Best Case) 2.10 

กรณีเป็นไปตามคาด (Most Likely Case) 3.2 

กรณีย่ าแย่ (Worst Case) 5 ปี 

 
 มลูคา่ปจัจบุนัสทุธ ิ(Net Present Value : NPV) 
 
ตารางที่ 6.12: ตารางแสดงมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 
 

  
กรณดีีเกนิคาด  (Best 

Case) 
กรณเีปน็ไปตามคาด       
(Most Likely Case) 

กรณยี่ าแย ่ (Worst 
Case) 

มลูคา่ปจัจบุนัสทุธิ 
(NPV) 

8,031,091 2,848,666 -2,158,194 
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 อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return : IRR) 
 
ตารางที่ 6.13: ตารางแสดงอัตราผลตอบแทนภายใน (Intertnal Rate of Return : IRR) 
 

 
กรณดีีเกนิคาด    
(Best Case) 

กรณเีปน็ไปตามคาด       
(Most Likely Case) 

กรณยี่ าแย ่      
(Worst Case) 

อัตราผลตอบแทน
ภายใน (IRR) 

43.20% 20.73% -2.01% 

  
สรุปผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ Check in @Pattaya ธุรกิจที่พักควบคู่สตูดิโอ 

ทางโครงการลงทุนในสินทรัพย์ในการด าเนินธุรกิจเป็นส่วนใหญ่ ดังนั้นรายได้จากขายจะมีผลกระทบ
โดยตรงต่อโครงการ ซึ่งในกรณีนี้โครงการมีระยะเวลาคืนทุนจากทรัพย์สินในกรณีที่เป็นไปได้มากที่สุด 
3 ปี 2 เดือน มูลค่าปัจจุบัน 2,848,666 บาท และอัตราผลตอบแทนภายในเท่ากับ 20.73% เมื่อ
พิจารณาจากองค์ประกอบอื่นๆรวมกันหลายด้านแล้ว จะเห็นได้ว่าโครงการนี้มีความเหมาะสมที่จะ
ลงทุน เป็นธุรกิจที่ใช้เงินลงทุนในการประกอบธุรกิจค่อนข้างมาก ความเสี่ยงปานสูง ผลตอบแทน
คุ้มค่า 
 



บทที ่7 
สรปุ อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
7.1 บทสรปุทางการวจิยั 
 ผลการศึกษาโครงการจัดตั้งธุรกิจที่พักควบคู่สตูดิโอ Check in @Pattaya สามารถสรุปผลได้ 
ดังนี้ 
 7.1.1 สรปุผลวจิยั 
  7.1.1.1 ผลวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภค 
  ผลการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 
31 – 35 ปี รองลงมามีอายุ 36 – 40 ปี ส่วนใหญ่การศึกษาระดับปริญญาตรี รองลงมาการศึกษา
ระดับปริญญาโท ส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รองลงมาคืออาชีพธุรกิจส่วนตัว โดยที่รายได้
เฉลี่ยต่อเดือน 15,001 - 30,000 บาท รองลงมามีรายได้ 30,001 - 45,000 บาท ตามล าดับ 
  7.1.1.2 ผลวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีความส าคัญกับ
ผู้บริโภค 
  ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ (Product) ที่พักมีการให้บริการเสริมทางด้านถ่ายภาพ มี
ความส าคัญอยู่ในเกณฑ์มากที่สุด รองลงมาคือ ที่พักมีสิ่งอ านวยความสะดวกท่ีครบวงจร ที่พักมีการ
ให้บริการเสริมทางด้านโปรดักชั่น เทคโนโลยีที่ให้บริการมีประสิทธิภาพ และทันสมัย และที่พักมี
บริการเสริมที่หลากหลายรูปแบบและครบครัน ตามล าดับ 
  ด้านราคา (Price)  ความเหมาะสมทางด้านราคา มีความส าคัญอยู่ในเกณฑ์มากท่ีสุด 
รองลงมามีการแสดงราคาอัตราค่าบริการอย่างชัดเจน และมีช่องทางการช าระเงินหลากหลายรูปแบบ 
ตามล าดับ 
  ด้านสถานที่ (Place)  ความสะดวกต่อการเดินทาง มีความส าคัญอยู่ในเกณฑ์มากท่ีสุด 
รองลงมาคือความปลอดภัยทางด้านสถานที่ ท าเลที่ตั้งที่เหมาะสม การให้บริการที่จอดรถ และการ
อ านวยความสะดวกด้านจราจร 
  ด้านส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) การให้ส่วนลดและสิทธิพิเศษแก่ผู้บริโภคท่ี
เคยมาใช้บริการ มีความส าคัญอยู่ในเกณฑ์มากที่สุด รองลงมาคือการแจกหรือแลกบัตรก านัลของ
เครือข่ายที่ร่วมรายการ เช่น สวนน้ า โชว์ต่างๆ เป็นต้น การแจกของสมนาคุณ การให้ส่วนลดในส่วน
ของโปรดักชั่น และการโฆษณาประชาสัมพันธ์ เพ่ือให้เป็นที่รู้จัก ผ่านทางสื่อออนไลน์ ป้ายโฆษณา 
เป็นต้น ตามล าดับ 
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 7.1.2 ข้อเสนอแนะการวจิยั 
 จากผลวิจัยที่ได้ในการวิจัยครั้งนี้ น าข้อมูลที่ได้มาเป็นแนวทางในการพัฒนาการจัดตั้งธุรกิจที่
พักควบคู่สตูดิโอ ทั้งนี้เพ่ือให้ธุรกิจมีประสิทธิภาพควรมีการเพ่ิมเติมดังนี้ 
 ในการเก็บข้อมูลครั้งต่อไป ควรมีการเก็บข้อมูลแบบสอบถามกับนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ ซึ่ง
ถือเป็นหนึ่งในนักท่องเที่ยวกลุ่มเป้าหมาย เพื่อให้ได้ข้อมูลที่ความคิดเห็นที่หลากหลายและครอบคลุม 
เพ่ือน ามาปรับปรุง และพัฒนาธุรกิจให้ตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายให้มากที่สุด และ
เพ่ือธุรกิจจะสามารถเติบโตได้อย่างยั่งยืน 
 
7.2 บทสรปุทางธรุกจิ 
 การบรหิารความเสีย่ง 
 กรณยี่ าแย่ 

 ขายอุปกรณ์เครื่องมือบางส่วนเพื่อน ามาใช้หนี้ 

 ปิดกิจการในส่วนที่ไม่ท าก าไร หรือถ่วงรายได้ 

 ศึกษาและวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือน ามาปรับใช้กับโครงการ 

 เรียนรู้จากบริษัทที่ประสบความส าเร็จ เพื่อหา Key success factor มาปรับใช้กับ
โครงการ 

 วิเคราะห์หาสาเหตุของปัญหาและวิเคราะห์หาวิธีแก้ปัญหาที่ตรงจุด 
 กรณดีีเยีย่ม 

 ขยายสาขาไปยังเมืองท่องเที่ยวอ่ืนๆ เช่น ภูเก็ต หัวหิน เป็นต้น 

 ขยายสตูดิโอ และอุปกรณ์การถ่ายท าให้มีความเป็นมืออาชีพมากข้ึน และให้ทันเทคโนโลยี
ที่มีการเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็วมากขึ้น 

 จดัสร้างทีมพัฒนาระบบแอพพลิเคชั่นเอง ไม่ต้องเช่าหรือซื้อ เพื่อลุยธุรกิจทาง
แอพพลิเคชั่นอีกช่องทางหนึ่ง 

 ท าการสื่อสารการตลาดกับชาวต่างชาติทั่วโลกให้มาใช้บริการ Check in @Pattaya กัน
มากขึ้น 
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แบบสอบถามการวจิยั 

เรื่อง โครงการจดัตัง้ธรุกจิที่พกัควบคูส่ตดูโิอ Check in @ Pattaya 
 

สว่นที ่1 แบบสอบถามเกี่ยวกบัขอ้มลูสว่นตวัของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ค าชีแ้จง : กรุณาใส่เครื่องหมาย  ลงในช่อง  หน้าข้อความท่ีตรงกับข้อมูลท่านมากท่ีสุด 
 

1. เพศ 
  1. ชาย       2. หญิง 

2. อายุ 
  1. ต่ ากว่า 20 ปี         2.  20 – 25 ปี   
  3. 26 – 30 ปี      4. 31 – 35 ปี 
  5. 36 – 40 ปี      6.  41 ปีขึ้นไป 

3. ระดับการศึกษา 
  1. ต่ ากว่ามัธยมศึกษา      2. มัธยมศึกษา  
  3. ปริญญาตรี        4. ปริญญาโท 
  5. สูงกว่าปริญญาโท 

4. อาชีพ 
   1. ข้าราชการ       2. พนักงานบริษัทเอกชน 
   3. แม่บ้าน        4. ธุรกิจส่วนตัว 
  5. นักเรียน / นักศึกษา      6. อ่ืนๆ โปรดระบุ.................. 

5. รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
  1. ต่ ากว่า 15,000 บาท     2. 15,001 - 30,000 บาท 
  3. 30,001 - 45,000 บาท     4. 45,001 - 60,000 บาท 
  5. 60,000 บาทขึ้นไป   

 
 
 



66 

สว่นที ่2 แบบสอบถามเกี่ยวกบัขอ้มลูเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ีความส าคญักบัผูบ้รโิภค 
 
ค าชีแ้จง: กรุณาใส่เครื่องหมาย  ลงในช่อง  หน้าข้อความท่ีตรงกับความคิดเห็นท่านมากที่สุด 
 

สว่นประสมทางการตลาด 

ระดบัความส าคญั 

5 
มาก
ทีสุ่ด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ทีสุ่ด 

ด้านผลติภณัฑแ์ละบริการ (Product) 

1. ที่พักมีการให้บริการเสริมทางด้านถ่ายภาพ      
2.ที่พักมีการให้บริการเสริมทางด้านโปรดักชั่น      

3.เทคโนโลยีที่ให้บริการมีประสิทธิภาพ และทันสมัย      

4.ที่พักมีบริการเสริมที่หลากหลายรูปแบบและครบครัน      
5.ที่พักมีสิ่งอ านวยความสะดวกท่ีครบวงจร      

ด้านราคา (Price) 

1.ความเหมาะสมทางด้านราคา      
2.มีการแสดงราคาอัตราค่าบริการอย่างชัดเจน      

3.มีช่องทางการช าระเงินหลากหลายรูปแบบ      

ด้านสถานที่ (Place) 
1.ท าเลที่ตั้งที่เหมาะสม      

2.ความปลอดภัยทางด้านสถานที่      
3.ความสะดวกต่อการเดินทาง      

4.การอ านวยความสะดวกด้านจราจร      

5.การให้บริการที่จอดรถ      
ด้านสง่เสริมทางการตลาด (Promotion) 

1.การให้ส่วนลดในส่วนของโปรดักชั่น      

2. .การโฆษณาประชาสัมพันธ์ เพ่ือให้เป็นที่รู้จัก ผ่านทางสื่อ
ออนไลน์ ป้ายโฆษณา เป็นต้น 

     

3.การให้ส่วนลด และสิทธิพิเศษแก่ผู้บริโภคท่ีเคยมาใช้บริการ      
4.การแจกของสมนาคุณ      
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สว่นประสมทางการตลาด 

ระดบัความส าคญั 

5 
มาก
ทีสุ่ด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ทีสุ่ด 

5.การแจกหรือแลกบัตรก านัลของเครือข่ายที่ร่วมรายการ เช่น 
สวนน้ า โชว์ต่างๆ เป็นต้นการแจกของสมนาคุณ 
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