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Abstract

The objective of this research are 1) to study customer satisfaction among Thai tourists

on service marketing mix 2) to study consumption behavior relating to revisiting and 3) For

comparison of customer satisfaction on service marketing mix (7Ps) influential in decision

making to revisiting. These objectives were targeted to Thai tourists using service between hotel

and homestay in Muang District, Chiang Mai Province.

The 400 Thai tourists in Chiang Mai Province were treated as the population of this study

using quota sampling methods. Questionnaires as an instrument were used for this study which

was self –developed, their reliability was 0.943. The precision of their contents have checked by

the experts. The statistics tools were employed to analyze the collected data for descriptive

statistics; including percentage, mean and standard

The comparison result showed that in each aspect including place, human

resources/service staffs, physical evidence presentation and service process influenced in

customer satisfaction on service marketing mix (7Ps) affected consumption behavior decision of

Thai tourists to revisiting between hotel and homestay were not different significantly. The most

influential aspect in making customer satisfied was human resources/service staffs. This aspect

also influenced in both hotel and homestay.

Keywords: Customer Satisfaction, Service Marketing Mix (7Ps), Customer Consumption

Behavior
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ในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่                   

[Type a

quote from

ฎ



ซ



���̧É1

บทนํา

ความเป็นมาและความสําคัญ

กµ¦ �n°�Á�̧É¥ª ¤�̧ª µ¤  Îµ�́��n° ¦ ³ ��Á«¦ ¬��·��°��¦ ³ Á�«Å�¥�Á�ºÉ°��µ��ÎµÁ�·��¦ µ�nµ��¦ ³ Á�«Á�oµ

 ¼n�¦ ³ Á�«�̧̈ ³ ®¨ µ¥¡ �́®¨ µ¥�µ��¦ ª ¤�́Ê�Á�È�Â®¨ n��̧É�n° Ä®oÁ�·��µ¦ �oµ��µ���µ¦ �̈·� ·��oµ��µ¦ �¦ ³ �µ¥

¦ µ¥Å�oÂ̈ ³ Á¡ ·É¤�̧��ª µ¤  µ¤µ¦ �Ä��µ¦ Â�n��́��°��¦ ³ Á�«�¦ �́�µ̈ Å�o�¦ ¦ �»Â��¡ �́�µ�µ¦ �n°�Á�̧É¥ª Åª oÄ�

Â��¡ �́�µÁ«¦ ¬��·�Â̈ ³  �́�¤Â®n��µ�·��́��́Ê�Â�n��́��̧É�4 (พ.ศ.2520-2524) ���¹�Â��¡ �́�µ² ���́��̧É�10

(พ.ศ.2550-2554) Â̈ ³ �́Ê�Â�n�̧�2539-2549 ¦ �́�µ̈ ¤�̧Ã¥�µ¥ n�Á ¦ ·¤�oµ��µ¦ �n°�Á�̧É¥ª Ã�¥¤�̧µ¦ �́Ê�Á�oµ®¤µ¥

รา¥¦ �́�µ��µ¦ �n°�Á�̧É¥ª Á�È�° �́�́��̧É�2 ¦ °��µ��µ¦  n�° °��Â̈ ³ �Ã¥�µ¥�µ¦  n�Á ¦ ·¤Ä®o��Å�¥Á�̧É¥ª Ä�

�¦ ³ Á�«�Ã�¥�µ¦  n�Á ¦ ·¤�µ¦ �n°�Á�̧É¥ª Ä��́�®ª �́£µ�Á®�º°�°����°��¦ ³ Á�«Å�¥�Ã�¥¡ �ª nµ�́��n°�Á�̧É¥ª

�́Ê��µª Å�¥Â̈ ³ �µª �nµ��¦ ³ Á�«�·¥¤Á�·��µ�¤µÁ�̧É¥ª Ä��́�®ª �́Á�̧¥�Ä®¤nÄ��nª �Á�º°��»̈µคม – มีนาคม 

เพราะเป็นช่วงฤดูหนาว (�́��n°�Á�̧É¥ª ส่วนใหญ่ตอ้งการมาสมัผสับรรยากาศของจงัหวดัเชียงใหม่ ไม่วา่จะ

Á�È�° µ®µ¦ �¦ ³ �Îµ�o°��·É��̧ÉÁ¦ ¥̧��́�ª nµ�“° µ®µ¦ ¡ ºÊ�Á¤º°�” ¦ ª ¤Å��¹��̧É¡ �́�̧É¤ ¦̧ ¼�Â���̧ÉÁ�È�Á° �̈�́¬�r�°�

�o°��·É��Ã�¥° µ®µ¦ Â̈ ³ �̧É¡ �́�́Ê�¤ ¦̧ µ�µÅ¤nÂ¡ �¤µ��́��Å¤n¤�̧ª µ¤ ¡ ¨ »�¡ ¨ nµ��Å�o�¦ ¦ ¥µ�µ«�°��o°��·É���»o¤�nµ

�́��µ¦ ¤µ�n°�Á�̧É¥ª Ä�Â�n̈³ �¦ Ế���µ� �·�·¡ �ª nµ�́��n°�Á�̧É¥ª �µª Å�¥ nª �Ä®�n¤ ª̧ �́¡ �́Á�̈Ȩ́¥�̧É�6 วนั มีการ

�́��nµ¥Á�̈Ȩ́¥�¦ ³ ¤µ��3,028 บาท ต่อคนต่อวนั

�̈�µ��µ¦ �̧É¦ �́�µ̈ Å�oÄ®o�µ¦  �́� �»�° »� µ®�¦ ¦ ¤�n°�Á�̧É¥ª �Ã�¥¤�̧µ¦ �¦ ³ �าสมัพนัธ์เผยแพร่

Â®¨ n��n°�Á�̧É¥ª �¦ ¦ ¤�µ�·�Â̈ ³ Ã�¦ µ� �µ�° °�Å�° ¥nµ��ª oµ��ª µ�� n��̈Ä®o�́��n°�Á�̧É¥ª Á�·��µ�Á�oµ¤µ

�n°�Á�̧É¥ª Ä��́�®ª �́Á�̧¥�Ä®¤n¤µ��¹Ê���¹�Á�È�Á®�»Ä®o�́�̈��»�Á®È�«�́¥£µ¡ Ä��µ¦ ¨ ��»��Ã�¥Á�¡ µ³ �»¦ �·�

Ã¦ �Â¦ ¤Á�È��»¦ �·��̧É¤�̧µ¦ �¥µ¥�́ª Á¡ ·É¤�¹Ê���́��³ Á®È�Å�o�µ�ในปี พ.ศ.2548 มีโรงแรม 199 Â®n��Á¡ ·É¤�¹Ê�Á�È��

218 แห่งในปี พ.ศ.2551 �»¦ �·�Ã¦ �Â¦ ¤Á�È��»¦ �·��̧É¤�̧ª µ¤  Îµ�́��n° ° »� µ®�¦ ¦ ¤�µ¦ �n°�Á�̧É¥ª �́Ê�Ä�¦ ³ �́�

�»̈£µ��Â̈ ³ ¤®£µ��¤�̧µ¦ Ä�o�¦ ·�µ¦ �°�Ã¦ �Â¦ ¤�́Ê�Ä� nª ��°�®o°�¡ �́�®o°��¦ ³ �»¤  ¤́ ¤�µ�́Ê�

¦ ³ �́��¦ ³ Á�«Â̈ ³ ¦ ³ �́�£¼¤ ·£µ�¤µ��¹Ê���ากขอ้มูลของสาํนกังานคณะกรรมการพฒันาการเศรษฐกิจและ

สงัคมแห่งชาติ ไดเ้ปิดเผยขอ้มูลวา่สถานการณ์เศรษฐกิจไทยในปี พ.ศ.2552 ¤�̧ª µ¤Á Ȩ́¥��̧É�³ ®��́ª �Ã�¥¤¸

Â�ª Ã�o¤�̧É�³ ®��́ª ° ¥nµ��́�Á��Ä��nª ��¦ ¹É��̧Â¦ ���́Ê��̧Ê�Á�È��̈�µ�Á«¦ ¬��·�Ã̈ ��̧É���° ¥° ¥nµ�¦ »�Â¦ ���ÎµÄ®o

การส่งออกและท่อ�Á�̧É¥ª Å�¥®��́ª ¨ �¤µ�Â̈ ³ ¤ �̧̈�¦ ³ ���n°Á�ºÉ°��ÎµÄ®o�µ¦ Ä�o�nµ¥Â̈ ³ �µ¦ ¨ ��»��°�

เอกชนลดลง การผลิตของประเทศหดตวั โดยอุตสาหกรรมหดตวัร้อยละ 14.9 รุนแรงกวา่ไตรมาศ 4 ปี พ.ศ.

2551 �̧É®��́ª ¦ o° ¥¨ ³ �6.8 การก่อสร้างหดตวัมากกวา่ร้อยละ 7.9 Â̈ ³ Á�È��µ¦ ®��́ª �n° Á�ºÉ°��4 ไตรมาศ 

โรงแรมและภตัตาคารหดตวัร้อยละ 5.5 ¨ ��ª µ¤ ¦ »�Â¦ �̈��µ��̧É®��́ª ¤µ��¹�¦ o° ¥¨ ³ �7.7 ในไตรมาศ 4 ปี 

พ.ศ.2551 Â�n�́Ê��̧Ê¤�̧µ¦ �µ��µ¦ �rª nµÁ«¦ ¬��·�Å�¥�³  µ¤µ¦ ��¦ �́�́ª �̧�¹Ê��° �́Á�ºÉ°�¤µ�µ��́��́¥ �́� �»��

�º°��µ¦ �̈�́�́��µ¦ �ÎµÁ�·��µ¦ ¤µ�¦ �µ¦ Á¡ ºÉ° ¢ºÊ�¢¼Á«¦ ¬��·��°�¦ �́�µ̈ Ä®o¤�̧ª µ¤�n° Á�ºÉองและเกิดผลในการ



��·�́�·° ¥nµ��¦ ·��́��Â̈ ³ ��µ¦ ¢ºÊ��́ª �°�Á«¦ ¬��·��µ¦ Á�·�Ã̈ ��̧É�³�ÎµÄ®o�µ¦  n�° °�Â̈ ³ �µ¦ �n°�Á�̧É¥ª Á¦ ·É¤¢ºÊ�

ตวั

 Îµ®¦ �́�nª �§�¼�n°�Á�̧É¥ª �̧Éบรรดาโรงแรมใน เชียงใหม่ มกัมีผูบ้ริโภคเขา้ไปใชบ้ริการมากหนาแน่น

ในช่วงเทศกาล ช่วงเดือนพฤศจิกายน ถึงเดือนธนัวา�¤��¹É�̈¼��oµ®¨ �́�°�Ã¦ �Â¦ ¤¤�́Á�È��̈»n¤ ¨ ¼��oµ��Å�¥�

�¹É�Å�oÂ�n�®�nª ¥�µ��́Ê�£µ�¦ µ��µ¦ �Â̈ ³ £µ�Á°����̧É¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ ®o°�¡ �́�®o°��¦ ³ �»¤  ¤́ ¤�µ�Â̈ ³ ®o°��́�

Á̈Ȩ̂¥��Â�n�oª ¥ �µ��̧É�°�Ã¦ �Â¦ ¤¤�́¤�̧µ¦ ° ¥n®nª �Å�̈�µ� �µ��̧É�µ¦ Á�·��µ��n°�Á�̧É¥ª Â̈ ³  £µ¡ �¦ ¦ ¤�µ�·�

ทาํใหลู้กคา้บางกลุ่ม�́��̈nµª �̧É�o°��µ¦ �ª µ¤Ä�̈o�·��¦ ¦ ¤�µ�·�Â̈ ³ ª ·�̧�̧ª ·��µª �oµ�Â���́Ê�Á�·¤�ทาํให้

�́��n°�Á�̧É¥ª ¤�́Á�·��µ¦ Á�¦ ¥̧�Á�̧¥��¹��ª µ¤Â���nµ�¦ ³ ®ª nµ��¦ ³ Ã¥��r�̧ÉÅ�o¦ �́�́Ê�Ä��oµ��µ¦ �¦ ·�µ¦ �nµ�Ç�

Â̈ ³ �ª µ¤  ³ �ª � �µ¥�̧ÉÅ�o¦ �́�µ��µ¦ �¦ ·�µ¦ �́Ê��Ã�¥Á�¡ µ³  �µ��̧É¡ �́Â��Ã±¤ Á�¥r�¹É�Á�È� �µ��̧É�̧É�µ�

�́��n°�Á�̧É¥ª ¤�́�³ ¤�̧µ¦ Á�̈Ȩ́¥��̧É° ¥¼n�n° ¥�¦ Ế��®¦ º°�¡ �́Á¡ ¥̧�Â�n�¦ Ế�Á�̧¥ª ��ÎµÄ®o�̧É¡ �́Â��Ã±¤ Á�¥r¤�́¤¸

�»�° n°�Â̈ ³ �»�Â�È��̧ÉÂ���nµ��µ�Ã¦ �Â¦ ¤Á ¤ ° Å�

�́��́Ê�ผูท้าํวิจยัจึงสนใจศึกษาการเปรียบเทียบความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

(7Ps) �̧É n��̈�n°�µ¦ ตดัสินใจ�̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ¦ ³ ®ª nµ��̧ÉÃ¦ �Â¦ ¤��́�Ã±¤ Á�¥r�Ä��́�®ª �́Á�̧¥�Ä®¤n�¹É��Îµ

Ä®o�¦ µ��¹��́��n°�Á�̧É¥ª �¹��µ¦ �́� ·�Ä��̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ�°��̧É¡ �́�¦ ³ Á£�Ã¦ �Â¦ ¤ Â̈ ³ Ã±¤  Á�¥rª nµ¤ ¸

�ª µ¤Â���nµ��́�° ¥nµ�Å¦ ��o° ¤ ¼̈�́��̈nµª �³ Á�È��¦ ³ Ã¥��r�n°�¼o�¦ ³ �°��µ¦ �»¦ �·��̧É¡ �́�́��̈nµª �®¦ º°�¼o �Ä�

Ä��µ¦ ¨ ��»��Îµ�»¦ �·��̧É¡ �́Ã¦ �Â¦ ¤ Â̈ ³ Ã±¤  Á�¥r��¹É� µ¤µ¦ ��Îµ�o° ¤ ¼̈�̧ÉÅ�o¤µ�¦ �́�¦ »��̈¥»��r�µ��µ¦ �̈µ�

Ä®o�¦ ��́��ª µ¤�o°��µ¦ �°��́��n°�Á�̧É¥ª Å�oและสร้างความพึงพอใจ ความสะดวกสบายใหก้บัลูกคา้เก่าและ

¨ ¼��oµÄ®¤n�̧ÉÁ�oµÅ�Ä�o�¦ ·�µ¦ �Ä®oÁ�·��¦ ตดัสินใจ�̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ

วตัถุประสงค์ของการศึกษา

1. Á¡ ºÉ° เปรียบเทียบความพึงพอใจส่วนประสมทางการตลาดบริการระหวา่งโรงแรมและโฮมสเตย์

�°��́��n°�Á�̧É¥ª ชาวไทย ในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่

2. Á¡ ºÉ° Á�¦ ¥̧�Á�̧¥�¡ §�·�¦ ¦ ¤�µ¦ �́� ·�Ä��̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ�°��́��n°�Á�̧É¥ª �µª Å�¥�Ä�° ÎµÁ£°

เมือง จงัหวดัเชียงใหม่

3. Á¡ ºÉ°�µ¦ เปรียบเทียบ ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) �̧É n��̈�n°�µ¦

ตดัสินใจกลบัมาใชบ้ริ�µ¦ �ÎÊµ¦ ³ ®ª nµ��̧ÉÃ¦ �Â¦ ¤�́�Ã±¤  Á�¥r��°��́��n°�Á�̧É¥ª �µª Å�¥Ä��́�®ª �́Á�̧¥�Ä®¤n



ขอบเขตการศึกษา

�¼oª ·�́¥Ä�o�µ¦ ª ·�́¥Á�·��¦ ·¤µ� Îµ®¦ �́�µ¦ «¹�¬µÄ��¦ Ế��̧Ê�Ã�¥Á̈º°�ª ·�̧�µ¦  Îµ¦ ª ��oª ¥Â�� °��µ¤�̧É

 ¦ oµ��¹Ê�Â̈ ³ Å�o�Îµ®���°�Á���°��µ¦ ª ·�́¥Å�o�́��̧Ê��º°

1. �¦ ³ �µ�¦ �̧ÉÄ�o«¹�¬µ��º°��́��n°�Á�̧É¥ª �µª Å�¥Ä�Á���° ÎµÁ£° Á¤º°���́�®ª �́Á�̧¥�Ä®¤n

2. �́ª ° ¥nµ��̧ÉÄ�o«¹�¬µÁ̈º°��µ��¦ ³ �µ�¦ �Ã�¥ª ·�̧�µ¦  »n¤�́ª ° ¥nµ�Â�� ³ �ª ��(Convenience

Sampling) และใชจ้าํนวน 400 ชุด

3. �́ª Â�¦ �̧ÉÁ�̧É¥ª �o°��µ¦ �µ¦ «¹�¬µ��¦ ³ �°��oª ¥

�́ª Â�¦ �µ¤��º°��µ¦ �́� ·�Ä��̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ�°��́��n°�Á�̧É¥ª �µª Å�¥

ตวัแปรอิสระ คือ ความพึงพอใจจากส่วนประสมทางการตลาดบริการในการเขา้ใชบ้ริการระหวา่งโรงแรม

กบัโฮมสเตย์

 ผลิตภณัฑ์ (Product)

 ราคา (Price)

 ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place)

 การส่งเสริมการตลาด (Promotion)

 พนกังาน(People)

 กระบวนการใหบ้ริการ (Process)

  ·É�Âª �̈o° ¤�µ��µ¥£µ¡ (Physical Evidence)

4. �µ��̧É«¹�¬µ�̧É�¼oª ·�́¥Ä�oÁ�È��o° ¤ ¼̈��º°� �µ��̧ÉÄ�̈oÁ�̧¥��¦ ·Áª �Ã¦ �Â¦ ¤ Â̈ ³ Ã±¤  Á�¥r

5.¦ ³ ¥³ Áª ¨ µÄ��µ¦ «¹�¬µÁ¦ ·É¤�́Ê�Â�n�12 มิถุนายน 2554 ถึง 31 ธนัวาคม

�¦ ³ Ã¥��r�̧ÉÅ�o¦ �́�µ��µ¦ «¹�¬µ

1.   nµ¥�̧ÉÁ�̧É¥ª �o°��́��»¦ �·�Ã¦ �Â¦ ¤ Â̈ ³ Ã±¤  Á�¥r�nµ�Ç� µ¤µ¦ ��Îµ�̈Á¦ ºÉ°���ª µ¤ ¡ ¹�¡ ° Ä��̧É n��̈�n°

¡ §�·�¦ ¦ ¤�µ¦ �́� ·�Ä��̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ�°��́��n°�Á�̧É¥ª �Å�¡ �́�µ�»¦ �·��°���Á°�Å�o��

2.  µ¤µ¦ ��Îµ�̈�o° ¤ ¼̈Å�Á�È�Â�ª�µ�Ä��µ¦ �Îµ�ª µ¤Á�oµÄ�ª nµ�¼o�¦ ·Ã£��o°��µ¦ ° ³ Å¦ �̧É�ÎµÁ�È��n°

การ�́� ·�Ä��̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµÄ�£µ¥®¨ �́

3.  µ¤µ¦ ��Îµ�̈�µ¦ «¹�¬µÅ�Ä�oÁ¡ ºÉ° Ä®o�¦ µ�ª nµ�̈µ�Ä��¦ »�Á�¡ ¤®µ��¦ Â̈ ³ Á�̧¥�Ä®¤n¤�̧ª µ¤

แตกต่างกนัอยา่งไร

4. สามารถนาํผลการศึกษาไปใชเ้ป็นแนวทางในการปรับปรุงการใหบ้ริการดา้นต่างๆ Á¡ ºÉ° ให้

สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้ต่อไป



นิยามศัพท์เฉพาะ

1. �ª µ¤ ¡ ¹�¡ ° Ä��®¤µ¥�¹���ª µ¤ ¦ ¼o ¹��̧É�̧�Â̈ ³ �ª µ¤�¦ ³ �́�Ä�Ä��µ¦ Ä�o�¦ ·�µ¦ �° �̈¼��oµ��¹É�Á�È��̈

�µ��µ¦ Á�¦ ¥̧�Á�̧¥��ª µ¤�µ�®ª �́�° �̈¼��oµ�̧É�·�Åª oÁ�ºÊ°��o���́� ·É��̧É̈¼��oµÅ�o¦ �́¦ ¼o�n°�µ¦ Ä�o�¦ ·�µ¦ Ã¦ �Â¦ ¤�

และโฮมสเตย์ ในจงัหวดัเชียงใหม่ �¹É��oµ�µ¦ ¦ �́¦ ¼o�¦ ��́��ª µ¤�µ�®ª �́�̧É�·�Åª o�¹�Á�·��ª µ¤ ¡ ¹�¡ ° Ä��Å¤nÁ�·�

�n°�ª nµ��°��µ¦ �¦ ·�µ¦ �®µ��µ¦ ¦ �́¦ ¼o�ÎÉµ�ª nµ�ª µ¤�µ�®ª �́�̧É�·�Åª o��³�ÎµÄ®oÁ�·��ª µ¤Å¤n¡ ° Ä��Â̈ ³ ®µ��µ¦

¦ �́¦ ¼o ¼��ª nµ�ª µ¤�µ�®ª �́�̧É�·�Åª o�È�³�ÎµÄ®oÁ�·��ª µ¤�¦ ³ �́�Ä�

2. ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ  ®¤µ¥�¹�� ·É��̧É¤�̧̈�n° ¨ ¼��oµ�̧É�́� ·�Ä�Á̈º°�Ä�oÃ¦ �Â¦ ¤®¦ º°

Ã±¤  Á�¥r��́�®ª �́Á�̧¥�Ä®¤n��¹É�Å�oÂ�n��́��́¥�oµ��̈·�£�́�r��oµ�¦ µ�µ��oµ��µ¦ �́��Îµ®�nµ¥��oµ��µ¦  n�Á ¦ ·¤

การตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางภายภาพ

3. �µ¦ �̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ�®¤µ¥�¹��¡ §�·�¦ ¦ ¤�̧ÉÁ�̧É¥ª �o°��́��µ¦ Ä�o�¦ ·�µ¦ ¤µ��ª nµ�1 �¦ Ế���¹Ê�Å�

�°��́��n°�Á�̧É¥ª �µª Å�¥

4. โฮมสเตย ์(Home Stay) หมายถึง �oµ�¡ �́�̧É° ¥¼nÄ��»¤���̧É¤�̧¦ ³ �µ��Á�È�Á�oµ�°��oµ�� ¤µ�·�Ä�

�¦ ª́ Á¦ º°�° µ«¥́° ¥¼n�¦ ³ �Îµ�Â̈ ³ �oµ��́Ê�Á�È� ¤µ�·��°��̈»n¤��¤¦ ¤�̧É¦ nª ¤ �́��́��́Ê�Á�È�Ãฮมสเตยใ์นชุมชน โดย

�́��n°�Á�̧É¥ª  µ¤µ¦ �Á�oµ¡ �́¦ nª ¤�́�Á�oµ�°��oµ�Å�o�¹É� ¤µ�·�Ä��oµ�¤�̧ª µ¤¥·��̧�̧É�³ ¦ �́�́��n°�Á�̧É¥ª

5. �·��¦ ¦ ¤�n°�Á�̧É¥ª �(Tourism Activities) หมายถึง กิจ�¦ ¦ ¤�̧É�¼�Ä�Ä®o�́��n°�Á�̧É¥ªÁ�·��ªµ¤

�o°��µ¦ Ä��µ¦ Á�·��µ�¤µÁ¥Ȩ́¥¤�¤�®¦º° Á�oµ¦ nª¤�·��¦ ¦ ¤�́Ê���¹É��ÎµÄ®oÁ¡ ·É¤¦ ³ ¥³ ª�́¡ �́�°��́��n°�Á�̧É¥ª

6. �́��n°�Á�̧É¥ª �(Tourist) ®¤µ¥�¹���»��̈�̧ÉÁ�È��µªÅ�¥Á�·��µ�¤µ�n°�Á�̧É¥ªÂ¨ ³ Á̈ º°�¡ �́Ã±¤

เตย์



���̧É��2

�§¬�̧�Â�ª�·��Â̈ ³�µ�ª ·�́¥�̧ÉÁ�̧É¥ª �o°�

���̧ÊÁ�È��µ¦ �ÎµÁ �°�Â�ª�·���§¬�̧Â̈ ³ �µ�ª ·�́¥�̧ÉÁ�̧É¥ª �o°��́��́ª Â�¦ �°��µ¦ «¹�¬µ�¹É��¼oª ·�́¥Å�o�Îµ

�µ¦  º��o���µ�Á°� µ¦ �µ�ª ·�µ�µ¦ Â̈ ³ �µ�ª ·�́¥�µ�Â®¨ n��nµ�ÇÃ�¥Â�n�Á�ºÊ° ®µ�°����̧ÊÁ�È�3 ส่วนคือ

1. Â�ª�·�Â̈ ³ �§¬�̧Á�̧É¥ª �́�ความพึงพอใจและคุณค่าใหแ้ก่ลูกคา้ (Customer Value and

Satisfaction)

2. Â�ª�·�Â̈ ³ �§¬�̧Á�̧É¥ª �́� nª ��¦ ³  ¤�µ¦ �̈µ��¦ ·�µ¦ (Service Marketing Mix)

3. Â�ª�·�Â̈ ³ �§¬�̧Á�̧É¥ª �́��̈µ��¦ ·�µ¦

4. Â�ª�·�Â̈ ³ �§¬�̧Á�̧É¥ª �́��µ¦ �̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ

5. สมมุติฐานและกรอบแนวคิด

¦ µ¥¨ ³ Á° ¥̧�Ä�Â�n̈³  nª ��̧É�̈nµª ¤µ�oµ��o��¤̧ µ¦ ³  Îµ�́��́��̧Ê

1. Â�ª�·�Â̈ ³�§¬�̧Á�̧É¥ª �́��ª µ¤ ¡ ¹�¡ ° Ä�Â̈ ³�»��nµÄ®oÂ�n̈¼��oµ�(Customer Value and Satisfaction)

คณิต ดวงหสัดี (2547) �̈nµª �¹�Â�ª�·�Á¦ ºÉ°��ª µ¤ ¡ ¹�พอใจ และคุณค่าใหลู้กคา้ (Customer

Value Satisfaction) ไวว้า่ �»��nµ�̧ÉÁ�·��µ��̈�nµ�¦ ³ ®ª nµ��̈�¦ ³ Ã¥��rÃ�¥¦ ª ¤�°��»��nµ�́Ê�®¤��(Total

Customer Value) �́��o��»��́Ê�®¤��̧É̈¼��oµ�nµ¥Å��́� ·��oµ®¦ º°�¦ ·�µ¦ �́Ê���»��nµ�́Ê�®¤��®¤µ¥�¹��»��nµ�̧É

Á�È��̈�¦ ³ Ã¥��rÃ�¥¦ ª ¤�́Ê�®¤��̧É̈¼��oµ�µ�®ª �́�µ��µ¦ Ä�o ·��oµÂ̈ ³ �¦ ·�µ¦ �Å¤nª nµ�³ Á�È��»��nµÁ�·�

Á«¦ ¬��·��Á�·�®�oµ�̧É�Â̈ ³ Á�·��»��nµÁ�·��·�ª ·�¥µ� nª ��o��»��́Ê�®¤��̧É̈¼��oµ�nµ¥Å��®¤µ¥�¹��o��»��̧É̈¼��oµ�µ�

วา่จะตอ้งจ่ายเ¡ ·É¤Á¡ ºÉ° Ä®oÅ�o¤µ�¹É� ·��oµÂ̈ ³ �¦ ·�µ¦ �́Ê��Å¤nª nµ�³ Á�È��o��»�Ä��µ¦ Á µ³ Â ª �®µ�o° ¤ ¼̈Á¡ ºÉ°�Îµ

�µ¦ �¦ ³ Á¤ ·���o��»��°��µ¦ Å�o¤µ�¹É� ·��oµ��o��»�Ä��µ¦ Ä�o ·��oµ�̈°����µ¦ �Îµ�́��µ���oµ�ª µ¤ ¡ ¹�¡ ° Ä�

Ã�¥¦ ª ¤�° �̈¼��oµ�®¨ �́�µ��ºÊ°�° �̈¼��oµ�¹É�Á�È��̈¤µ�µ��µ¦ Á�¦ ¥̧�Á�̧¥�¦ ³ ®ª nµ��µ¦ �n° รับรู้ต่อการ

ปฏิบติังานของผูใ้หบ้ริการหรือประสิท�·£µ¡ �°� ·��oµ�́��µ¦ Ä®o�¦ ·�µ¦ ®¦ º°�¦ ³  ·��·£µ¡ �° �̈¼��oµ�̧É

�µ�®ª �́��oµ�̈�̧ÉÅ�o¦ �́�µ� ·��oµ®¦ º°�¦ ·�µ¦ ��ÎÉµ�ª nµ�ª µ¤�µ�®ª �́�° �̈¼��oµ��³�ÎµÄ®ö¼��oµÁ�·��ª µ¤Å¤n¡ ° Ä��

Â�n�oµ¦ ³ �́��°��̈�̧ÉÅ�o¦ �́�µ� ·��oµ®¦ º°�¦ ·�µ¦ �¦ ��́��ª µ¤คาดหวงัของลูกคา้ จะทาํใหลู้กคา้เกิดความพึง

พอใจ (Satisfied Customer) Â̈ ³ �oµ�̈�̧ÉÅ�o¦ �́�µ� ·��oµ®¦ º°�¦ ·�µ¦ �̧É ¼��Åª o�ª nµ�ª µ¤�µ�®¤µ¥�̧É̈¼��oµ�́Ê�Åª o

ก็จะทาํใหลู้กคา้เกิดความประทบัใจ (Delighted Customer)

2. Â�ª�·�Â̈ ³�§¬�̧Á�̧É¥ª �́� nª ��¦ ³  ¤�µ¦ �̈µ��¦ ·�µ¦ (Service Marketing Mix)



สมวงศ ์พงศส์ถาพ (2548) °�·�µ¥�¹� nª ��¦ ³  ¤�µ¦ �̈µ�Á¤ºÉ°�¹��¹��µ¦ �Îµ�̈µ��̈¥»��r nª �

�¦ ³  ¤�µ¦ �̈µ��̧É�¦ ³ �°�Å��oª ¥�°��r�¦ ³ �°��́Ê� Ȩ́Å�oÂ�n� ·��oµ(Product) ราคา (Price) การจดัจาํหน่าย 

(Place) และการส่งเสริมการขายหรือโฆษณา (Promotion) ®¦ º° �̧ÉÁ¦ ¥̧��́�ª nµ4P’s กนัจนติดปาก แต่สาํหรับ

สินคา้ประเภทบริการแลว้ 4P’s Å¤n µ¤µ¦ ��Îµ¤µÄ�oÅ�o° ¥nµ�¤�̧¦ ³  ·��·£µ¡ ���́Ê��̧ÊÁ�ºÉ°��µ� ·��oµÂ̈ ³ �¦ ·�µ¦

¤�̧ª µ¤Â���nµ��́���¹É� ·��oµ�¦ ·�µ¦ Â���nµ��µ� ·��oµ���·�́Éª Å��¦ ��̧É

- ลูกคา้ไม่ไดเ้ป็นเจา้ของสิน�oµ�¦ ·�µ¦ �́Ê�Ç�

มกัจะเป็นการเช่าหรือมาใชบ้ริการ การเนน้ตวัผลิตภณัฑ ์คุณภาพสินคา้ ภาชนะบรรจุ จึงไม่เพียงพอ

-�¦ ·�µ¦ Á�È� ·É��̧É�́��o°�Å�o¥µ��Á¤ºÉ° �́��o°�¥µ���ÈÅ¤n µ¤µ¦ �Á�o�

�́ª �̈·�£�́�rÅ�o�o°�¤ °̧��r�¦ ³ �°�° ºÉ�Á�oµ¤µÁ ¦ ·¤�oª ¥�Á¡ ºÉ° Á�o��·���µ£µ¡ Ä®ö¼��oµÁ�·��ª µ¤ ¦ ¼o ¹��̧É�̧

-Ä��¦ ·�µ¦ ®¨ µ¥��·��̈¼��oµ¤�́¤ ̧ nª �¦ nª ¤Ä��µ¦ �̈·��¦ ·�µ¦ �́Ê�Ç��oª ¥��¹É�Â���nµ�° ¥nµ�

 ·Ê�Á�·��́� ·��oµ�̈·�£�́�r�̧É¤�́�³ Á�È�  nµ¥�¦ ·®µ¦ Á�È��¼o¦ �́�·��° �̈¼��oµÁ�È�Â�nÁ¡ ¥̧����ºÊ°  ·��oµ

-พนกังานบริการมีส่วนร่วม° ¥nµ�¤µ�Ä��µ¦ Ä®o�¦ ·�µ¦ �́�̈¼��oµ��¹É�Á¦ ¥̧�ª nµ�µ¦  n�¤°��¦ ·�µ¦ �¤¸

�¦ ·�µ¦ ®¨ µ¥�¦ ³ Á£��̧É�o°�¤�̧µ¦ Ã�o�°�¦ ³ ®ª nµ�¡ �́��µ��́�̈¼��oµÄ���³ Ä®o�¦ ·�µ¦ �oª ¥�Á�n��¦ oµ��́��¤

-การบริการมีความ

Â���nµ�¤µ�Ä�Â�n̈³ �¦ Ế���ÎµÄ®o�ª ��»¤�»�£µ¡ Å�o¥µ��Á�ºÉ°��µ�Á�̧É¥ª �o°��́�����¹É�Ä��̧É�̧Ê¦ ª ¤�́Ê�Ä®o�¦ ·�µ¦

Â̈ ³ ��¦ �́�¦ ·�µ¦ ��̧ÉÁ�oµ¤µÁ�̧É¥ª �o°��¹É�° µ�¤�̧ª µ¤�·�¡ ¨ µ�Å�o

-ลูกคา้ประเมินคุณภาพบริการไดย้าก เพราะบริการจบั

ตอ้งไม่ได ้ ทดลองก่อนตดัสินใจไม่ได ้ทดลองก่อนตดัสินไม่ได้

-�¦ ·�µ¦ Å¤n µ¤µ¦ ��̈·�Á�È�Åª önª �®�oµÅ�o�Á�ºÉ°��µ�Á�̧É¥ª �o°��́����Áª ¨ µ�

 �µ��̧É�Â̈ ³ Á�È� ·É��̧É�́��o°�Å�o¥µ��

-Áª ¨ µÁ�È��́��́¥�̧É Îµ�́�Ä��µ¦  n�¤°��¦ ·�µ¦ �Á¡ ¦ µ³ �¦ ·�µ¦ Á�È�¦ �́¬µÅª önª �®�oµÅ¤nÅ�o��Îµ

Ä®oÄ��nª ��̧É¤ ¸̈ ¼��oµÁ�oµ¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ ¤µ�Ç�ÎµÄ®ö¼กคา้ตอ้งรอนานและการใหบ้ริการมีคุณภาพลดลง

-¤�̧n°��µ��µ¦ �́��Îµ®�nµ¥�̧ÉÂ���nµ�° ° °�Å��µ� ·��oµÂ���́Ê�Á�·¤��¦ ·�µ¦ �µ��¦ ³ Á£� µ¤µ¦ � n�

มอบไดท้างอิเล็กทรอนิกส์ โดยไม่ตอ้งติดต่อกบัคนโดยตรง �oª ¥Á®�»�̧Ê ·��oµ

�¦ ³ Á£��¦ ·�µ¦ �¹�¤ °̧��r�¦ ³ �°��̧ÉÁ�È� nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ��̧ÉÂต่งต่างกนัออกไป การจดัการทางดา้น

�µ¦ �̈µ��°� ·��oµ�¦ ·�µ¦ �̧Ê�o°�¤ ¤̧µ��¹�Â���oµ��oª ¥�́��Á¡ ¦ µ³  ·Ê��oµ�́��µ��¦ ·�µ¦ ¤ ª̧ µ¤Â���nµ��µ�

 ·��oµ���·�È�º° °��r�¦ ³ �°��́Ê�Â���̧Ê��³�o°��Îµ�µ� °��̈o°��¦ ³  µ��́�Á�È��́Ê��°��̧É ¤ ÎÉµÁ ¤ °��¹É�

สามารถอธิบายส่วนผสมทางกµ¦ �̈µ� Îµ®¦ �́�»¦ �·��¦ ·�µ¦ �Å�o�́��̧Ê



1. ด้านผลติภณัฑ์ (Product) ผูบ้ริหารสินคา้บริการจะตอ้ง

ตดัสินใจเลือกบริการหลกั (Core Service) และองคป์ระกอบเสริมสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้

ไดอ้ยา่งถูกตอ้งและแข่ง ขนัดีกบับริการของคู่แข่ง

2. ด้านราคา (Price) °��r�¦ ³ �°��̧Ê�°�Á®�º°�µ�Ä�Á¦ ºÉ°��°�¦ µ�µ�µ¤���·�̧É�¼o�¦ ·®µ¦ �³�o°�

�́� ·�Ä�Á®¤º°��́�¦ µ�µ�°�Â��Á�·¤Â̈ oª ��¼o�¦ ·®µ¦ ¥�́�o°��Îµ�¹��¹��nµÄ�o�nµ¥�̧ÉÅ¤nÄ�n�́ª Á�·��Áª ¨ µ�̧É̈¼��oµ�o°�

Á ¥̧Å�Ä��µ¦ Ä�o�¦ ·�µ¦ �Áª ¨ µ�̧É̈¼��oµ�o°�Á ¥̧Å�Ä��µ¦ ¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ ��̈°����ª µ¤ ¦ ¼oสึกทางดา้นร่างกายและ

�·�Ä��̧É° µ�° °�¤µÄ�Â�n̈��̧ÉÅ¤n¡ ° Ä��µ¦ �¦ ·�µ¦ �̧ÉÅ�o¦ �́Á�ºÉ°��µ��¦ ·�µ¦ Å¤nÅ�oÁ�È��µ¤�̧É�µ�®¤µ¥Åª o

3. ด้าน �µ��̧É�́��Îµ®�nµ¥�(Place)

Á�È��µ¦ �́� ·�Ä�Á�̧É¥ª �́��µ¦  n�¤°��¦ ·�µ¦ �o°��Îµ�¹��¹��́��́¥�oµ� �µ��̧É�̧Éใหบ้ริการ และเวลาในสินคา้

�¦ ·�µ¦ �µ��¦ ³ Á£�� µ¤µ¦ � n�¤°��¦ ·�µ¦ Å�o�nµ��n°��µ�° ·Á̈È��¦ °�·� r��̧ÉÁ¦ ¥̧�ª nµE:mail หรือทาง

Website �ÈÅ�o�̈¼��oµ�³�Îµ�¹��¹��ª µ¤ ¦ ª �Á¦ Èª �Â̈ ³ �ª µ¤  ³ �ª �Ä��µ¦ ¦ �́�¦ ·�µ¦ Á�È��́��́¥�̧É Îµ�́��¹É�Á�È��̧É

�¼o�¦ ·®µ¦ �° ¥�́� ·�Ä��Á¡ ºÉ° Â�n��́�Á �°�¦ ·�µ¦ �̧É ³ �ª �¦ ª �Á¦ Èª Ä®o�́�̈¼��oµÅ�o�̧�̧É »�

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการผสมผสานการส่งเสริมการ

�µ¥�¡ �́��µ��µ¥��µ¦ Ã�¬�µ��µ¦  n�Á ¦ ·¤�µ¦ �µ¦ �µ¥�Å¤n¤ ̧ ·��oµ��·�Ä��̧É�³�¦ ³  ��ª µ¤  ÎµÁ¦ È�Å�o��oµÅ¤n¤¸

Ã�¦ Â�¦ ¤  ºÉ°  µ¦ �µ¦ �̈µ��̧É�̧��¹É�Á�oµ¤µ¤�̧��µ�Ä��µ¦ Ä®o�o° ¤ ¼̈�̧É�ÎµÁ�È��́�̈¼��oµ�́��ª�Ä®oÁ®È��¦ ³ Ã¥��r

�̧É�³ Å�o¦ �́�̈°����¦ ³ �»o�Ä®ö¼��oµ�́� ·�Ä��ºÊ°�¦ ·�µ¦ Á¦ Èª �¹Ê���Â�nÃ�¥®¨ �́Ä®�nÂ̈ oª �µ¦  ºÉ°  µ¦ �µ¦ �̈µ�

�°� ·��oµ®¦ º°�¦ ·�µ¦ ¤�́�³ Á�o��̧É�µ¦  ° �̈¼��oµÁ�̧É¥ª �́��µ¦ �¦ ·®µ¦ �́Ê�ª nµ¤�̧¦ ³ Ã¥��r° ¥nµ�Å¦ �oµ��Á¤ºÉ° Å¦ �¹ง

�ª ¦ �³ Ä�o��³ ®µÅ�o�̧ÉÅ®��Â̈ ³ �³�o°��Îµ° ¥nµ�Å¦ �oµ�Ä��µ¦ ¤µ¦ �́�¦ ·�µ¦ �́Ê�Ç

5. ด้านพนักงานผู้ให้บริการ 

(People) ¤�̧¦ ·�µ¦ ®¨ µ¥��·��̧ÉÁ�µ³��Ä®ö¼��oµÂ̈ ³ ¡ �́��µ��o°�¤ ̧ nª �¦ nª ¤Ä��µ¦ �̈·�Â̈ ³  n�¤°��µ�¦ ·�µ¦

¡ ¦ o° ¤�́���µ�  nµ¥Ä�  nµ¥®�¹É�ไม่ได ้เช่นการใหบ้ริการตดัผม เป็นตน้ โดยมากลูกคา้จะประเมินคุณกาพการบ

¦ ·�µ¦ �µ��µ¦ �·��n° ¦ �́�¦ ·�µ¦ �µ�¡ �́��µ��¦ ·�µ¦ ��¼o�¦ ·®µ¦ �¼o�ª µ¤  Îµ�́��°��́��́¥�̧Ê¤�́�³�»n¤Á����¦ ³ ¤µ�

Å��́��µ¦ Ä®o�µ¦ °�¦ ¤ ¡ �́��µ��¦ ·�µ¦ �Â̈ ³ �µ¦ �́�Á̈º°�¡ �́��µ��̧É¤�̧»�£µ¡

6.ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) �́�Á�È�°��r�¦ ³ �°��̧É¤ ̧ nª �Ä��µ¦ �nª ¥�Îµ

Ä®ö¼��oµ¦ ¼o ¹�ª nµ��¦ ·�µ¦ �́Ê�¤�̧»�£µ¡ �¤�̧ª µ¤Á®¤µ³  ¤�¤�̧¦ ³  ·��·£µ¡ �oª ¥Á�n��́��°��r�¦ ³ �°��̧ÊÅ�oÂ�n�

° µ�µ¦  Îµ�́��µ� �µ��̧É�̧ÉÄ®o�¦ ·�µ¦ �Á�¦ ºÉ°�¤º° �̧ÉÄ�o��µ¦ Â�n��µ¥�°�¡ �́��µ��̧ÉÁ®¤µ³  ¤�Á�¦ ºÉ°�®¤µ¥�µ¦ �oµ�

 ·É�¡ ·¤ ¡ r�nµ�Ç��̧ÉÁ�̧É¥ª �o°�®¦ º° Â¤ o�¦ ³ �́Éª ¨ ¼��oµ��° ºÉ��̧É° ¥¼nÄ� �µ��̧É�¦ ·�µ¦ �́Ê��Ç�È¤ ̧ nª �Ä��µ¦ �̧É̈¼��oµÄ�o

Á�È��́��́¥Ä��µ¦ �¦ ³ Á¤ ·��µ��¦ ·�µ¦ �́Ê�Ç 7. ด้าน



กระบวนการ (Process) เป็นกระบวนการออกแบบ  การส่งมอบบริการใหก้บัลูกคา้ ถา้การออกแบบทาํไดดี้ 

�µ¦  n�¤°��¦ ·�µ¦ �È�³ ¤�̧¦ ³  ·��·£µ¡ ��¼��o°��¦ �Áª ¨ µ�¤�̧»�£µ¡  ¤ ÎÉµÁ ¤ °�Â�n�oµ�µ¦ ° °�Â���́Ê��°��µ¦

�̈·��¦ ·�µ¦ Å¤n�̧¡ °��³�ÎµÄ®ö¼��oµ¦ ¼o ¹�¦ Îµ�µ��®¦ º° �̧É° µ�µ¦ ®�́�®�n° ¥�È�³�ÎµÄ®ö¼��oµÅ¤n¡ ° Ä����°µ��³

พาลเลิกใชบ้ริการไปเลยก็ได ้เพราะการออกแบบการให�้¦ ·�µ¦ �̧ÉÅ¤n¤�̧¦ ³  ·��·£µ¡ �³ �ÎµÄ®ö¼��oµ¦ ¼o ¹�Å�oª nµ

¤ �̧́Ê��°�¤µ�¤µ¥Á®¤º°�¦ µ��µ¦ ��́��oµ�¡ �́��µ��̧É¦ �́Á¦ ºÉ° Å¤n�̈oµ�́� ·�Ä��Ã�¥Á�¡ µ³ ° ¥nµ�¥·É��ª µ¤���́��³

¤ ¤̧µ��̧ÉÂ�ª ¦ �̈́¼��oµ��¦ �¡ �́��µ�¦ �́�¦ ·�µ¦ �̧É° ¥¼n nª �®�oµ »���ÎµÄ®o¡ �́��µ�¤�̧ª µ¤�¹�Á�¦ ¥̧���¹É��³  n��̈

ใหก้ารบริกµ¦ ¤�̧¦ ³  ·��·£µ¡ ¨ �̈��Â̈ ³ �̈µ¥Á�È�̈ o¤Á®¨ ª Ä��̧É »�

8. ความสามารถในการผลิตบริการ Â̈ ³ �»�£µ¡ �̧É ¤ ÎÉµÁ ¤ °��́��́¥�o° �̧ÊÁ�È�Á ¤º°�Á®¦ ¥̧���̈ ³

�oµ��̧É�o°��° ¥�Trade off กนั ผูบ้ริหารบางคนไม่เขา้ใจไปลดตน้ทุนการผลิตบริการลงทาํใหไ้ปลดคุณภาพ

�¦ ·�µ¦ ¨ ��µ¤Å��oª ¥��»�£µ¡ �¦ ·�µ¦ �̧ÉÅ¤n�̧®¦ º° Å¤n ¤ ÎÉµÁ ¤ °�ÎµÄ®ö¼��oµ®�̧Å�Å�Å�o�nµ¥�Ä���³ Á�̧¥ª �́�

�µ¦ Á¡ ·É¤�»�£µ¡ Ã�¥Å¤n�Îµ�¹��¹��o��»��Â̈ ³ �µ¦ �́Ê�¦ µ�µ�̧ÉÁ®¤µ³  ¤�È° µ��³�ÎµÄ®o�̈�¦ ³ �°��µ¦ �°��¦ ·¬�́

¤ �̧́�®µÄ�Á¦ ºÉ°��°��ÎµÅรไดเ้ช่นเดียวกนั

3. Â�ª�·�Â̈ ³�§¬�̧Á�̧É¥ª �́��µ¦ �̈µ��¦ ·�µ¦ สม

ดี  หงส์ไพศาลววิฒัน์ (2550) ไดใ้หค้วามหมายของการตลาดบริการ หมายถึง วธีิการดา้นการตลาดบริการอนั

¥°�Á¥Ȩ́¥¤�̧É�ÎµÄ®o°��r�¦ �¦ ¦ ¨ »Á�oµ®¤µ¥�̧É�Îµ®���Ã�¥ ¦ oµ��ª µ¤ ¡ ° Ä�Ä®ö¼��oµÁ�oµ®¤µ¥ ¦ oµ��ª µ¤

ไดเ้ปรียบÄ��µ¦ Â�n��́��Â̈ ³ Ä�o�¦ ¡́ ¥µ�¦ �̧É¤ °̧ ¥¼n° ¥nµ��Îµ�́�Ä®oÁ�·��¦ ³  ·��·£µ¡  ¼� »�£µ¥Ä�o £µ¡ Âª �̈o° ¤

�̧ÉÁ�̈Ȩ́¥�Â�̈�° ¥nµ�Å¤n®¥»��·É��Â�ª�·� Îµ�́��̧É »��°��µ¦ �̈µ��¦ ·�µ¦ ��º°��µ¦ �o�®µ�ª µ¤�o°��µ¦ �°�

¨ ¼��oµ�̧ÉÂ�o�¦ ·��́Ê��́��»�́��Â̈ ³ °�µ���µ��́Ê�¡ �́�µ�̈¥»��r�µ¦ �̈µ��̧ÉÁ®¤µ³  ¤�Ã�¥Áฉพาะคุณภาพของการ

Ä®o�¦ ·�µ¦ �̧É µ¤µ¦ ��°� �°��ª µ¤�o°��µ¦ �° �̈¼��oµ� ¦ oµ��ª µ¤ ¡ ¹�¡ ° Ä��µ¤�̧É̈¼��oµ�µ�®ª �́° ¥nµ�

 ¤ ÎÉµÁ ¤ °�Â̈ ³ �n° Á�ºÉ°��µ¦ Á�oµÄ��ª µ¤�o°��µ¦ �° �̈¼��oµ° ¥nµ��́�Á���Â̈ ³  ¦ oµ��ª µ¤ ¡ ¹�¡ ° Ä�Ä®o�¹�Á�È�ª ·�̧�̧É

�̈ °�£¥́�̧É »��Â̈ ³ Ä®o�»��¦ ³ Ã¥��r ¼� »�Â�n°��r�¦ ° ¥nµ��o° ¥�4 ประการ ไดแ้ก่

1. หลีกÁ̈ Ȩ́¥� ��¦ µ¤ ¦ µ�µ®¦ º° ¨ ��ª µ¤° n°�Å®ª �n° ¦ µ�µ

2. ช่วย¦ �́¬µ�Â̈ ³ �¼�Ä�̈¼��oµ�̧É«�́¥£µ¡

3. สร้าง�»��nµ ³  ¤�µ��µ¦ ¦ �́¬µ�ª µ¤  ¤́ ¡ �́�r° ¥nµ��n° Á�ºÉ°�

. 4. ความไม่พอÄ�Á�È��́��̧�̧Ê̈nª �®�oµ�¹��ª µ¤  ÎµÁ¦ È��°�°��r�¦



4. Â�ª�·�Â̈ ³�§¬�̧Á�̧É¥ª �́��µ¦ �̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ

อดุลย ์จาตุรงคกุล (2548) Å�o�̈nµª �¹�¡ §�·�¦ ¦ ¤�µ¦ �ºÊ°�¦ Ế�Â¦ ��Â̈ ³ ¡ §�·�¦ ¦ ¤�µ¦ �ºÊ°�ÎÊµÅª o�́��̧Ê

�µ¦ �ºÊ°�¦ Ế�Â¦ ��(Initial Purchase)

Ä��µ¦ �ºÊ°�¦ Ế�Â¦ ��̧Ê�¼o�¦ ·Ã£�¤�́¤�̧µ¦ �ºÊ° Â���EPS Â̈ ³ �n° ¤µ�ÈÁ̈¥¤ Â̧��Â���̧É�ÎµÄ®oÁ�·��ª µ¤

�ºÉ°  �́¥r�n°�¦ µ¥Ȩ́®o°�° ¥nµ�Å¦ �È�̧�µ¦ Â�o�́�®µ�ª µ¤Á�ºÉ° ¥�º°�Îµ��Á�È��· ¥́��¼o�¦ ·Ã£���³�ÎµÁ®¤º°�Á�·¤ ° �̧

Â���̧É�³ Á�̈Ȩ́¥��µ¦ �́� ·�Ä�

1. การแกปั้ญหาอยา่งกวา้งขวาง (Extended Problem Solving – EPS) ในบางกรณีกระบวนการ

�́� ·�Ä��ÎµÁ�·�Å�° ¥nµ�̈³ Á° ¥̧��¹Ê��»��́Ê��°��Á�n��Ä��µ¦ �ºÊ° ¦ �¥��r�Á ºÊ° Á ºÊ°�oµÂ¡ �Ç��»ดสเตริโอ เป็นตน้ 

�¹É��ÎµÁ�È��³�o°��“เลือกใหถู้กตอ้ง” Â̈ ³ �ÎµÁ�È��o°�Ä�o�µ¦ Â�o�́�®µ° ¥nµ��ª oµ��ª µ��¤�́Ä�o�́� ·��oµ�̧ÉÅ¤n

�»o�Á�¥�¦ µ�µÂ¡ ��Â̈ ³ �ºÊ° Å¤n�n° ¥�¦ Ế��Ã�¥�o°��ÎµÁ�È��¦ ¦ ¤ ª ·�̧�́� ·�Ä�Ã�¥�nµ��́Ê��7 �́Ê��°�¤µÂ̈ oª

2. การแกปั้ญหาแบบเลือกจาํกดัขอบเขต (Limited Problem Solving - LPS) เป็นวธีิตรงกนัขา้ม

�¼o�¦ ·Ã£��o° ¥¦ µ¥�̧É�³ ¤�̧¦ ¡́ ¥µ�¦ ®¦ ºÂ¦ ��¼�Ä�Á¡ ¥̧�¡ ° �̧É�³ Ä�oª ·�̧�µ¦ Â�o�́�®µ° ¥nµ��ª oµ��ª µ��»��¦ Ế��ª ·�̧�̧Ê

�¼��ÎµÄ®o�nµ¥�¹Ê�Ã�¥�µ¦ ¨ ��Îµ�ª �Â®¨ n��nµª  µ¦ ¨ ��̈��nµª  µ¦ ¨ ��̈��µ�Á̈º° �̈��̈�Áª ¨ µ�̧É�³�ºÊ° ¨ ��Â̈ ³ ¨ �

เกณฑใ์นการประเมินค่าลง สรุ�Â̈ oª �̧�µ�́� ·�Ä�Ä��°�Á��Â���ª nµÂ¤ o�³�¹Ê��°�Á�nµ�́�ª ·�̧�EPS ก็ตาม

Á®¤µ³ �́� ·��oµ�̧ÉÄ�o�¦ ³ �ÎµÂ̈ ³  ·��oµ�̧É�ºÊ° Ä��µ�Ã°�µ

3. การแกปั้ญหาแบบมีความซบัซอ้นปานกลาง (Mid-range Problem Solving) EPS และ LPS เป็น

�¦ ³ �ª ��µ¦ �́� ·�Ä��̧É° ¥¼n��̈ ³ ¢ µ��¤�̧µ¦ �́� ·�Ä��̧É° ¥¼n¦ ³ ®ª nµ��́Ê��Ã�¥¤�̧µ¦ Â�n��¹É��̈µ�° ¥¼n�¦ ��̈µ��Á¡ ºÉ°

Â ��ª nµÁ�È��µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° �̧É¤ ¸̈ �́¬�³�°�EPS และ LPS �oµ�̈³ �¦ ¹É�

�µ¦ �ºÊ°�ÎÊµ�(Repeat Purchase)

1.�µ¦ �ºÊ°�ÎÊµ�°��¼o�¦ ·Ã£��́Ê�Á¡ ¦ µ³ Á®�»�̈�́��n° Å��̧Ê��µ¦ Â�o�́�®µÂ���ÎÊµ�µ��(Repeated Problem

Solving) การ�ºÊ° ¤�́�³�o°�¤�̧µ¦ Â�o�́�®µ�·��n° �́���̧ÉÁ�È�Á�n��̧ÊÁ¡ ¦ µ³ Á�·��µ��́��́¥®¨ µ¥�¦ ³ �µ¦ ��̧É Îµ�́�

�̧É »��È�º°�Á�·��ª µ¤Å¤n¡ ° Ä�Ä��µ�Á̈º°��̧É�ºÊ° ¤µÂ�n�¦ Ế��n°�����µ��¦ Ế�Á�·��µ¦ Á�̈Ȩ́¥��¦ µ¥Ȩ́®o° ° ¥¼nÁ¦ ºÉ° ¥Ç�

° µ��³ Á�·��µ� �È°�Ä�¦ oµ��oµ�̈�̧®¤��ÈÅ�o��ºÊ°�¼o�ºÊ°�È�³�o°��́É��¼ª nµ�³ Á�È��µ¦ �»o¤�nµÅ®¤�̧É�³ ¨ ��»��́Ê�Áª ¨ µ

Â̈ ³ ¡ ¨ �́�µ�Á¡ ºÉ° Ä®oÅ��ºÊ° �̧É° ºÉ�

�µ¦ Á�̈Ȩ́¥��¦ µ¥Ȩ́®o° ° µ�Á�È�Á¡ ¦ µ³ �¼o�¦ ·Ã£�¤ ¡̧ §�·�¦ ¦ ¤�µ¦ Â ª �®µ�̧É�́�Â�¦ �ÈÅ�o�(Variety Seeking

Behavior) �́Ê��È�º°�“ทาํไมไม่ลองดูล่ะ?” Á�·��¹Ê�° �̧�¦ Ế�®�¹É��¡ §�·�¦ ¦ ¤Â���̧ÊÁ¦ µ¤�́�³ ¡ �Á¤ºÉ° ¤�̧µ�Á̈º°�

¤µ�¤µ¥Â�nª nµÂ�n̈³ �µ�Á̈º°��̈oµ¥�̈¹��́� ·��oµ�¦ ·Ã£�Â��®¨ µ¥�¦ ³ Á£�¤�̧µ¦ �ºÊ°�ÎÊµ¤µ���µ¦ �́� ·�Ä��ÈÄ�o

แบบ LPS โดยมีกฎวา่ “�ºÊ°�°��̧É�¼��̧É »�” นกัการตลาดจึงใชก้ารส่งเสริมการขายประเภท เช่น คูปอง 

�·Ê� nª � ·��oµ�̈�¦ µ�µ�Á�È��o���¹É��¼o�¦ ·Ã£��³�o°��µ¦ �µ¦ Á µ³ Â ª �®µ�nµª  µ¦ Á¦ ºÉ°�¦ µ�µ�·��n° �́�Ã�¥

ตลอด

2. การตดัสินใจอยา่งเป็นนิสยั (Habitual Decision Making) �µ¦ �ºÊ°�ÎÊµ° µ�Á�·��µ��· ¥́�̧É�³�ÎµÄ®o

�·��¦ ¦ ¤�µ¦ �́� ·�Ä��nµ¥�¹Ê��Â̈ ³ �ÎµÄ®o�¼o�¦ ·Ã£��́��µ¦ �́�Â¦ ��̈�́�́��°��̧ª ·�Å�o�̧�¹Ê���· ¥́Ä��µ¦ �ºÊ°



Â���nµ��́�Å��µ¤ ¦ ³ �́��°��µ¦ Á�̧É¥ª �o°�Â̈ ³ �»n¤Á��ª µ¤ ¡ ¥µ¥µ¤�́� ·��oµ��¹��ÎµÁ�È��o°�Á�¦ ¥̧�Á�̧¥��· ¥́

�µ¦ �ºÊ°�¹Ê�° ¥¼n�́��ª µ¤�ºÉ°  �́¥r�n°�¦ µ¥Ȩ́®o° Â̈ ³ �¹Ê�° ¥¼n�́��ª µ¤Á�̈Ȩ́¥

ก. กµ¦ �ºÉ°  �́¥r�n°�¦ µ¥Ȩ́®o°�(Brand Loyalty) Á¦ ºÉ°��̧Ê¤�́Á�·�Á¤ºÉ°�µ¦ �́� ·�Ä��¦ Ế�Â¦ ��¦ ³ �ÎµÃ�¥

รอบคอบโดยวธีิ EPS Á¤ºÉ°�¦ µ��ª nµ�»�  nµ¥Á�̧É¥ª �o°��́��µ¦ �Îµ®�nµ¥ ·��oµÁ�È��̧ÉÁ�ºÉ°�º° Å�o��ª µ¤ ¦ ¼o ¹�° �́�³

Á�È��nµª  µ¦ �·Ê��̧É�̧�̧É »� Îµ®¦ �́�¼o�¦ ·Ã£��¹�¤Â̧¦ ��¼�Ä�Ä�Ç�̧É�³�ÎµÄ®oÁ�µÁ�̈Ȩ́¥�Â�̈�¡ §�·�¦ ¦ ¤�»��¦ Ế��̧É

ตระหนกัถึงคª µ¤�o°��µ¦ Á�µ�³�ºÊ°�¦ µ�̧Ê° �̧Â̈ ³ �³�ºÉ°  �́¥r�n° ¦ oµ��oµ�oª ¥�Â¤ oª nµ�o³ °�Ä�oÁª ¨ µÂ̈ ³ �nµÄ�o�nµ¥

¤µ��ª nµ�Á�ºÉ°��µ��̧É�́Ê��°�¦ oµ��oµÅ¤n ³ �ª ��È�µ¤�µ¦ �ºÉ°  �́¥r�n°�¦ µ¥Ȩ́®o°   �́¦ µ�̈¹�Á¡ ¦ µ³ Á�·��¹Ê��µ��µ¦

ทุ่มเทความพยายามสูง (High involvement) �oµ¤Ä̧�¦ �́Ê��Îµ�µ¤Â�n�¼o�¦ ·Ã£��̧É�ºÉ°  �́¥r�n°�¦ µ¥Ȩ́®o° ª nµ�“�¦ µ° ºÉ�

Ä��̧É�nµ��³ ¡ ·�µ¦ �µ��oµ�¦ µ�̧É�nµ��ºÊ° ° ¥¼nÅ¤n¤�̧µ¥Ä��̈µ�?” เขาจะตอบวา่ “ไม่มี..ผมไม่มีตราสาํรอง..ผมจะ

�nµ¥�°�Á¡ ºÉ° ®µÄ®¤n”

ข. �ª µ¤Á�̈Ȩ́¥�(Inertial) �¼o�¦ ·Ã£��̧É�ºÊ°��Á�È��· ¥́Á�È��¼o�¦ ·Ã£��̧ÉÅ¤n�»n¤Á��ª µ¤ ¡ ¥µ¥µ¤®¦ º°

ทุ่มเทน°้ ¥¤µ�Ä� ·��oµ�¦ ³ Á�«�̧Ê�Â¤ oª nµÁ�µ�³ ¦ ¼o ¹�ª nµ�»��¦ µÁ®¤º°��́���ª µ¤�¦ ·�Â̈ oª Á�µ�³ Å¤nÁ�̈Ȩ́¥��¦ µ

�n° ¥�́���°�Á ¥̧�µ�ª nµ�³ ¤�̧µ¦ �µ¥Ä�¦ µ�µ¡ ·Á«¬�¡ §�·�¦ ¦ ¤Á�n��̧ÊÁ�È��ª µ¤Á�ºÉ° ¥��· ¥́Å¤n�����µª ¦ �Å¤nÅ�o

�ºÉ°  �́¥r�n°�¦ µ¥Ȩ́®o°�Â�n¤�̧µ¦ �ºÊ°�¦ µÁ�·¤���ª nµ�³ ¡ �ª nµÄ�¦ �µ¥�¼��ª nµ�È�³ Á�̈Ȩ́¥�Å��Á¤ºÉ° ¡ �ª nµÄ�¦ �µ¥�¼�

�ª nµ° �̧�È�³ Á�̈Ȩ́¥�Å�Á¦ ºÉ° ¥Ç

�oµ�µ¦ �µ��³ Á��µ¦ �ºÊ° Á�·�¤�̧¹Ê���È�³ ¤Â̧�ª Ã�o¤�̧É�³�ºÊ°�¦ µ®¦ º° �̈·�£�́�r�̧ÉÄ®o�ª µ¤ ¡ ¹�¡ ° Ä��ÎÊµ�° �̧

Á®�»�̧ÉÁ�È��́��̧ÊÁ�ºÉ°�¤µ�µ��¦ ³  ��µ¦ �r�¦ Ế��̧ÊÅ�o¦ �́¦ µ�ª ´̈�(Rewarding) และแลว้ก็มีการเสริมแรง 

(Reinforcing) Á�·��¹Ê���ª µ¤Å¤n¡ ° Ä�Ä��µ¦ �ºÊ° ° µ��µ¤¤µ�oª ¥�µ¦ �ºÊ°�ÎÊµ�Á®�»�̈�È�º°�¦ ³ Ã¥��r�̧É�µ�ª nµ�³ Å�o

Ä��µ¦ Á µ³ Â ª �®µÄ®¤nÂ̈ ³ �µ¦ �¦ ³ Á¤ ·��nµÄ®¤n�o° ¥�ª nµ�o��»��̧É�µ�ª nµ�³�o°�Á ¥̧Ä��µ¦ �n°�·��¦ ¦ ¤

�́��̈nµª �° ¥nµ�Å¦ �È�̧�ª µ¤�nµ�³ Á�È�Å�Å�o�°��̈Â®n��ª µ¤Å¤n¡ ° Ä��º°�®¥»�Ä�o�¦ µ�̈·�£�́�r�́Êนเสีย

สภาพของพฤติกรรมการ�ÎÊµ� µ¤µ¦ �Á¦ ¥̧�Å�o° �̧° ¥nµ�®�¹É�ª nµÁ�È��µ¦ �ºÉ°  �́¥r�n°�¦ µ¥Ȩ́®o°�° �́�̧É�¦ ·�

�µ¦ �ºÉ°  �́¥r�n°�¦ µ¥Ȩ́®o° Á�È�¡ �́�³�µ��·�ª ·�¥µ�(Psychological Commitment) �n°�¦ µ¥Ȩ́®o° Â�n�µ¦ �ºÊ° Á�È��µ¦

�ºÊ° ° �̧�n° ¥ ๆในตราเดิม

งานวจัิย�̧ÉÁ�̧É¥ª �o°�

สินินาถ ตนัตราพล (2546) «¹�¬µÁ¦ ºÉ°���́��́¥�̧É¤ °̧ ·��·¡ ¨ �n°�µ¦ Á̈ º°�Ä�oÃ¦ �Â¦ ¤Â®n�®�¹É�Ä��́�®ª �́

Á�̧¥�Ä®¤n��¦ �̧«¹�¬µ�Ã¦ �Â¦ ¤�µ¦ ·���̈�µ¦ «¹�¬µ¡ �ª nµ��́��́¥�̧É¤ °̧ ·��·¡ ¨ �n°�µ¦ Á̈ º°�Ä�o�¦ ·�µ¦ �°��̈»n¤

�́ª ° ¥nµ��́Ê�®¤��»��́��́¥Ã�¥¦ ª ¤Ä�¦ ³ �́�¤µ��Ã�¥Á¦ ¥̧�̈Îµ�́��µ¤�nµÁ�̈Ȩ́¥¦ ª ¤  ¼� »��ºอปัจจยัดา้นราคาโดย

�́��́¥¥n° ¥�̧É¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥ ¼� »��3 ¨ Îµ�́�Â¦ ��º°�¦ µ�µ�»o¤�nµÁ¤ºÉ° Á�¦ ¥̧�Á�̧¥��́��»�£µ¡ �¦ ·�µ¦ �̧ÉÅ�o¦ �́�¦ µ¥�µ¦

 n�Á ¦ ·¤�µ¦ �µ¥Á®¤µ³  ¤�Â̈ ³ �µ¦ ¤ ̧ nª �̈���¹É�¤ °̧ ·��·¡ ¨ �n°�µ¦ Á̈ º°�Ä�o�¦ ·�µ¦ Ã¦ �Â¦ ¤Ä�¦ ³ �́�¤µ��

¦ ° �̈�¤µ�º°��́��́¥�oµ��ÎµÁ̈�̧É�́Ê��Ã�¥�́��́¥¥n° ¥�̧É¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥ ¼� »��3 ลาํดบัแรกคือ ความสะดวกในการ



Á�·��µ�� µ¤µ¦ �¤°�Á®È�ª ·ª �° ¥ »Á�¡ Å�o�µ�£µ¥Ä�®o°�¡ �́�Â̈ ³ �ª µ¤  ³ �ª ��°� �µ��̧É�°�¦ ���¹É�¤¸

° ·��·¡ ¨ �n°�µ¦ Á̈ º°�Ä�o�¦ ·�µ¦ Ã¦ �Â¦ ¤Ä�¦ ³ �́�¤µ���́��́¥�oµ� £µ¡ £µ¡ ®o°�¡ �́�Ã�¥�́��́¥¥n° ¥�̧É¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥

สูงสุด 3 ลาํดบัแรกคือ ความสะ° µ��°�®o°�¡ �́���µ�®o°�¡ �́�Â̈ ³ �µ¦ ��Â�n�£µ¥Ä�®o°�¡ �́��¹É�¤ °̧ ·��·¡ ¨

�n°�µ¦ Á̈ º°�Ä�o�¦ ·�µ¦ Ã¦ �Â¦ ¤Ä�¦ ³ �́�¤µ��Â̈ ³ �́��́¥�oµ��»�£µ¡ �µ¦ �¦ ·�µ¦ �Ã�¥�́��́¥¥n° ¥�̧É¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥

สูงสุด 3 ลาํดบัแรกคือ พนกังานยกสัมภาระ พนกังานตอ้นรับส่วนหนา้ และพนกังานห้องอาหารและ

�¦ ³ �»¤  ¤́ ¤�µ��¹Éงมีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการโรงแรมในระดบัมาก

. รสมารินทร์ อรุโณทยัพิพฒัน์ (2544) ทาํการศึกษาปัจจยัดา้น

�µ¦ �̈µ��̧É¤�̧̈�n°�µ¦ Á̈º°�Ä�oÃ¦ �Â¦ ¤Ä��́�®ª �́Á�̧¥�Ä®¤nÁ�È� �µ��̧É�́��¦ ³ �»¤ โดยทาํการศึกษากลุ่ม

ตวัอยา่งจาํนวน 186 ตวัอยา่ง แบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม  ประกอบดว้ย หน่วยงานเอกชน 85 หน่วยงาน หน่วยงาน

ราชการ 84 หน่วยงาน และหน่วยงานประเภทสมาคม/ชมรม/มูลนิธิ 17 ®�nª ¥�µ��¡ �ª nµ��̈»n¤�́ª ° ¥nµ��́Ê��3

กลุ่มมีปัจจยัในการเลือกใชโ้รงแรมไม่แตกต่างกนั กล่าวคือใหค้วามสาํคญัต่อปัจจยัหลกัในระดบัมากลาํดบั

Â¦ ��º°��́��́¥�oµ� �µ��̧É�Ã�¥�́��́¥¥n° ¥�°��́��́¥®¨ �́Ä®o�ª µ¤  Îµ�́�Ä�¦ ³ �́�¤µ��3 ¨ Îµ�́�Â¦ ��́��̧Ê��́��́¥

�oµ� �µ��̧É�́Ê��Å�oÂ�n�Á�·��µ�Å�¤µ ³ �ª ��Ä�̈o�̧É�́Ê��°�®�nª ¥�µ��Â̈ ³ �́Ê�° ¥¼nÄ�¥nµ��»รกิจ ปัจจยัดา้นห้อง

ประชุม ไดแ้ก่ อุปกรณ์การจดัประชุม ระบบแสงสีเสียง และหอ้งประชุมยอ่ย ปัจจยัดา้นหอ้งพกั ไดแ้ก่ 

�Îµ�ª �®o°�¡ �́¡ ° Á¡ ¥̧�� ·É�° Îµ�ª ¥�ª µ¤  ³ �ª ��Â̈ ³ �ª µ¤Ä®¤n�°�®o°�¡ �́��́��́¥�oµ�¦ µ�µ�Å�oÂ�n�¦ µ�µ° ¥¼nÄ�

���¦ ³ ¤µ��̧É�Îµ®��Åª o��ª µ¤�»o¤�nµ�°�Á�·��Â̈ ³ ¦ µ�µ�¼��ª nµÃ¦ �Â¦ ¤ ° ºÉ�Ç��́��́¥�oµ�¡ �́��µ��Å�oÂ�n�

¡ �́��µ�¥·Ê¤Â¥o¤Â�n¤Ä Á�È�¤·�¦ �¡ �́��µ��°� �°��ª µ¤�o°��µ¦ ของลูกคา้ดว้ยความรวดเร็ว พนกังานมี

ความรู้มีทกัษะในการปฏิบติังาน ขวญัหทยั สุขสมณะ (2545) �Îµ�µ¦ «¹�¬µ�́��́¥�̧É¤¸

อิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการโรงแรมในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย โดยใชแ้บบสอบถามÁ�È�Á�¦ ºÉ°�¤º°�Á�È�

รวบรวมจากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 200 ¦ µ¥��̈�µ¦ «¹�¬µ�́��́¥�µ��µ¦ �̈µ��̧É¤ °̧ ·��·¡ ¨ �n°�µ¦ Á̈ º°�Ä�o�¦ ·�µ¦

โรงแรมในระดบัมาก ปัจจยัยอ่ย 3 ¨ Îµ�́�Â¦ ��°��́��́¥®¨ �́�¤�̧́��̧Ê��́��́¥�oµ� �µ��̧É�Å�oÂ�n�¤ ¡̧ �́��µ�

บริการตลอด 24 �́Éª Ã¤��¦ ะบบรักษาความปลอดภยัในทรัพยสิ์น และ ความสะอาดบริเวณส่วนต่างๆ ของ

โรงแรมและห้องพกั ปัจจยัดา้นบริการหรือบุคคล ไดแ้ก่ สามารถใหบ้ริการรวดเร็วทนัใจ เขา้ใจและ

Ä®o�¦ ·�µ¦ �̧É�¼��o°��Â̈ ³ Ä®o�¦ ·�µ¦ �̧É¤�̧ª µ¤�̈ °�£¥́��́��́¥�oµ� ·É�° Îµ�ª ¥�ª µ¤  ³ �ª ��Å�oÂ�n�Ã�¦ �́«�r�

โทรศพัท ์และÁ�¦ ºÉ°��¦ �́° µ�µ«��́��́¥�oµ�ª ́ �» ºÉ°  µ¦ �Å�oÂ�n��µ�·�®¦ º° Á¡ ºÉ°�Â�³�Îµ��µ¦ Ä®o�̧É¡ �́ nª �̈�

เป็นกรณีพิเศษ เช่น การพกัเป็นเวลานานหลายคืน และ โฆษณาทางโทรทศัน์ ปัจจยัดา้นสัญลกัษณ์ ไดแ้ก่ 

�ºÉ° Á ¥̧��°�Ã¦ �Â¦ ¤�Ã¦ �Â¦ ¤Á�·�Ä®o�¦ ·�µ¦ ¤µ�µ��Â̈ ³ ¤�̧oµ¥�ºÉ° Ã¦ �Â¦ ¤Â ��Ä®oÁ®È�° ¥nµงชดัเจน ปัจจยัดา้น

ราคา ไดแ้ก่ ราคาหอ้งพกัแสดงราคาห้องพกัไวช้ดัเจน และราคาอาหารในห้องอาหาร



เสาวลกัษณ์ เครืออารีย ์(2549) �Îµ�µ¦ «¹�¬µ�́��́¥�̧É¤ �̧̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä�Á̈º°�Ä�o�¦ ·�µ¦ Ã¦ �Â¦ ¤�°�

�́��n°�Á�̧É¥ª �µª Å�¥��¦ ·Áª ��µ¥®µ��³ ° Îµ��́�®ª �́Á¡ �¦ �»¦ �̧Ã�¥Ä�oÂ�� °��µ¤ ¦ ª �¦ ª ¤�oอมูลจาก

�́��n°�Á�̧É¥ª �µª Å�¥��Îµ�ª ��400 ราย จากการศึกษาพบวา่ส่วนประสมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจ

Á̈ º°�Ä�o�¦ ·�µ¦ Ã¦ �Â¦ ¤�°��́��n°�Á�̧É¥ª �Ã�¥¦ ª ¤ ° ¥¼nÄ�¦ ³ �́�¤µ���́��́¥�̧É¤�̧̈° ¥¼n¦ ³ �́�¤µ���º°��́��́¥�oµ�

บุคคล ไดแ้ก่ มีพนกังานรักษาความปลอดภยัตลอด 24 �́Éª Ã¤���ª µ¤Á° µÄ�Ä nของพนกังาน ความรวดเร็วของ

พนกังาน มนุษยส์ัมพนัธ์ การแต่งกายและบุคลิกภาพของพนกังาน ปัจจยัดา้นราคา ไดแ้ก่ ราคาคุม้ค่ากบั

�¦ ·�µ¦ �̧ÉÅ�o¦ �́��µ¦ Ä®o nª �̈��Â̈ ³ ¦ µ�µ° µ®µ¦ �°�Ã¦ �Â¦ ¤��́��́¥�oµ�̈�́¬�³�µ��µ¥£µ¡ �Å�oÂ�n�¦ ³ ��

ถ่ายเทอากาศ บรรยากาศของโรงแรมและการจดัวางภูมิทศัน์ ปัจจยัดา้นกระบวนการ ไดแ้ก่ ความรวดเร็วใน

การใหบ้ริการ การสาํรองห้องพกั บริการเช็คอินและบริการเช็คเอาท ์และปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

Å�oÂ�n��ª µ¤  ³ �ª �Ä��µ¦ Á�·��µ�� �µ��̧É�́Ê�Â̈ ³ �̧É�°�¦ �� nª ��́��́¥�oµ��̈·�£�́�r�Å�oÂ�n��µ¦ ° °�Â��

��Â�n���ºÉ° Á ¥̧��°�Ã¦ �Â¦ ¤� ¦ ³ ª nµ¥�ÎÊµ�®o°�° °��Îµ̈ �́�µ¥��¦ ·�µ¦  �µÂ̈ ³ �¦ ·�µ¦ ° ·�Á�° ¦ rÁ�È�Â̈ ³ �́��́¥

�oµ� n�Á ¦ ·¤�µ¦ �̈µ��Å�oÂ�n��µ¦ ° °��¼��µ¤�µ��̧É����.�́��¹Ê���µ¦ �¦ ³ �µ ¤́ ¡ �́�r�o° ¤ ¼̈�°�Ã¦ �Â¦ ¤ ° ¥nµ�

�n°Á�ºÉ°���µ¦ Ã�¬�µ�nµ� ·É� ·É�¡ ·¤ ¡ r�Â̈ ³ �µ¦ ¤ ¡̧ �́��µ�Á �°�µ¥®o°�¡ �́�́��́��n°�Á�̧É¥ª Ã�¥�¦ ��¤�̧̈�n°

การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรมอยูใ่นระดบัปานกลาง

วนัชนะ  มุสิกไชย (2549) Å�o«¹�¬µ�ª µ¤ ¡ ¹�¡ ° Ä��° �̈¼��oµ�n°�µ¦ �¦ ·�µ¦ �°�Ã¦ �Â¦ ¤Â¡ È��̧Ê¢·̈ �r�

Ã�¥Ä�oÂ�� °��µ¤Á�È�Á�¦ ºÉ°�¤º° Ä��µ¦ Á�È�รวบรª ¤�o° ¤ ¼̈��µ��̈»n¤ ¨ ¼��oµ�̧ÉÁ�È� ¤µ�·��Îµ�ª ��120 ราย ผล

�µ¦ «¹�¬µ¡ �ª nµ̈ ¼��oµ¤�̧ª µ¤ ¡ ¹�¡ ° Ä��n° �́��́¥ nª ��¦ ³  ¤�µ¦ �̈µ��¦ ·�µ¦ Ã�¥¦ ª ¤¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥° ¥¼nÄ�¦ ³ �́�

ปานกลาง เรียงลาํดบัคือ ดา้นการจดัจาํหน่าย (�ÎµÁ̈�̧É�́Ê�) ดา้นกระบวนการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้น

ราคา ดา้นบุคลากร ดา้นผลิตภณัฑ/์บริการและดา้นลกัษณะทางกายภาพตามลาํดบั สาํหรับปัจจยัยอ่ยของแต่

ละปัจจยัหลกัมีความพึงพอใจ 3 �́��́¥Â¦ ���́��̧Ê��́��́¥�oµ��̈·�£�́�r�Å�oÂ�n��ª µ¤�̈ °�£¥́�¦ ¡́ ¥r ·�Ä�

®o°�¡ �́�¦ ³ ���µ¦ �Îµ�µ���µ¦ Ä®o�¦ ·�µ¦ �̧ÉÅ�o¤µ�¦ �µ���¦ ·�µ¦ ¦ �́�°�®o°�¡ �̈́nª �®�oµ�µ�Ã�¦ «¡́ �r��́��́ย

�oµ�¦ µ�µ�Å�oÂ�n��¦ ·�µ¦ ¦ �́�́�¦ Á�¦ �·�Ä��µ¦ �Îµ¦ ³ Á�·��¤°̧ �́¦ µ�nµ®o°�¡ �́Ä®oÁ̈º°�Å�o�µ¤�ª µ¤  ³ �ª ��̧É

ตอ้งการ อตัราค่าห้องพกั ดา้นการจดัจาํหน่าย (�ÎµÁ̈�̧É�́Ê�) ไดแ้ก่ สะดวกในการเดินทางมาพกั ใกลแ้หล่ง

�»¤��� ³ �ª �Ä��µ¦ �·��n°  ·É� µ¦ ��oµ��µ¦  n�Á ¦ ·¤�µ¦ �̈µ��Å�oÂ�n�̈�° �́¦ µ�nµ®o°�¡ �́ Îµ®¦ �́Â���̧É¡ �́

�¦ ³ �Îµ�¤Â̧�n��́� ·É�¡ ·¤ ¡ rÂ�³�Îµ �µ��̧É�n°�Á�̧É¥ª Ä��́�®ª �́Á�̧¥�Ä®¤nÂ��¢ ¦ �̧�µ¦ Ã�¬�µÄ� ºÉ°�nµ�Ç��oµ�

�»�̈µ�¦ �Å�oÂ�n�¡ �́��µ�¡ ¼��µ »£µ¡ �́�̈¼��oµ�¡ �́��µ�¤�̧ª µ¤�°��o° ¤� »£µ¡ ¥·Ê¤Â¥o¤Â�n¤Ä �¡ �́��µ�

สามารถใหข้อ้มูลแก่ลูกคา้ ดา้นกระบวนการ ไดแ้ก่  ³ �ª �¦ ª �Á¦ Èª Ä��µ¦ Ä�o�¦ ·�µ¦ �¤�̧́Ê��°�Á�ºÉ°�Å�Ä��µ¦



Á�oµ¡ �́Å¤n¥»n�¥µ��¤�̧¦ ³ �ª ��µ¦ Ä®o�¦ ·�µ¦ �̧É¦ ª �Á¦ Èª Å¤ n̈nµ�oµ��oµ�̈�́¬�³�µ��µ¥£µ¡ �Å�oÂ�n��¦ ¦ ¥µ�µ«

ภายในหอ้งพกั ลกัษณะการจดัหอ้งนอน ความสะอาดของหอ้งพกั

สมมติฐานงานวจัิย

�̈�̧ÉÅ�o�µ��µ¦ «¹�¬µ�µ¤Â�ª �·�Â̈ ³ �§¬�̧Â̈ ³ �µ�ª ·�́¥�̧ÉÁ�̧É¥ª �o°��oµ��o� ¦ »�Å�oª nµ�µ¦ �̈�́¤µÄ�o

�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ�°��́��n°�Á�̧É¥ª Ä��́�®ª �́Á�̧¥�Ä®¤n�́Ê��Å�oรับอิทธิพลจากความพึงพอใจจากส่วนประสมทาง

การตลาดบริการ (7Ps) �̧É n��̈�n°�µ¦ �̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ�°��́��n°�Á�̧É¥ª �¹É��µ¦  ¦ »��́��̈nµª �ÎµÅ� ¼n

 ¤¤�·�µ�Á�̧É¥ª �́��ª µ¤  ม́พนัธ์ระหวา่งความพึงพอใจจากส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) กบัการ

�̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ�°��́��n°�Á�̧É¥ª Ä��́�®ª �́Á�̧¥�Ä®¤nไดว้า่

 ¤ ¤�·�µ��̧É�1 วามพึงพอใจจากส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ส่งผล

ต่อการตดัสินใจÁ�oµÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµระหวา่งโรงแรม กบั โฮมสเตย์

 ¤ ¤�·�µ��̧É�2 ความพึงพอใจจากส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นราคา (Price) ส่งผลต่อการ

ตดัสินใจเขา้Ä�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµระหวา่งโรงแรม กบั โฮมสเตย์

 ¤ ¤�·�µ��̧É�3 ความพึงพอใจจากส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย

(Place) ส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริกา¦ �ÎÊµระหวา่งโรงแรม กบั โฮมสเตย์

 ¤ ¤�·�µ��̧É�4 ความพึงพอใจจากส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด

(Promotion) ส่งผลต่อการตดัสินใจÁ�oµÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµระหวา่งโรงแรม กบั โฮมสเตย์

 ¤ ¤�·�µ��̧É�5 ความพึงพอใจจากส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นพนกังาน (People) ส่งผล

ต่อการตดัสินใจÁ�oµÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµระหวา่งโรงแรม กบัโฮมสเตย์

 ¤ ¤�·�µ��̧É�6 ความพึงพอใจจากส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ

(Process) ส่งผลต่อการตดัสินใจÁ�oµÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµระหวา่งโรงแรม กบั โฮมสเตย์

 ¤ ¤�·�µ��̧É�7 ความพึงพอใจจากส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้น ·É�Âª �̈o° ¤�µ��µ¥£µ¡

(Physical Evidence) ส่งผลต่อการตดัสินใจÁ�oµÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµระหวา่งโรงแรม กบัโฮมสเตย์

ตวัแปรตน้   คือ  ความพงึพอใจตอ่สว่นประสมทางการตลาดบริการ (7Ps)

 ผลิตภณัฑ์ (Product)

 ราคา (Price)

 ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place)

 การส่งเสริมการตลาด (Promotion)



 พนกังาน (People)

 กระบวนการใหบ้ริการ (Process)

  ·É�Âª �̈o° ¤�µ��µ¥£µ¡ (Physical Evidence)

ตวัแปรตาม   คือ การตดัสินใจ�̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµระหวา่งโรงแรมกบัโฮมสเตย์

กรอบแนวคิดในการวจัิย

ความสัมพนัธ์ระหวา่ง ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) �̧É n��̈�n°�µ¦

ตดัสินใจกล�ั¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ¦ ³ ®ª nµ��̧ÉÃ¦ �Â¦ ¤กบัโฮมสเตย ์ ในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่   

£µ¡ �̧É�2.1 : ความสัมพนัธ์ระหวา่งความพงึพอใจตอ่สว่นประสมทางการตลาดบริการ(7’P)กบัการ

ตดัสินใจกลบัมาใชบ้ริ�µ¦ �ÎÊµ¦ ³ ®ª nµ��̧ÉÃ¦ �Â¦ ¤กบัโฮมสเตย ์ในอาํเภอเมือง จงัหวดั เชียงใหม่                                                   

ตัวแปรอสิระ ตัวแปรตาม
ความพงึพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาด

บริการ(7’P)

1.ด้านผลติภณัฑ์และบริการ (Product)

2.ด้านราคา(Price)

3.�oµ� �µ��̧É(Place)

4.ด้านสง่เสริมการตลาด (Promotion)

5.ด้านบคุลากรให้บริการ (People)

6.ด้านการสร้างละนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ

(Physical Evidence)

7.ด้านกระบวนการให้บริการ (Process)

การตดัสินใจ�̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ

ของ�́��n°�Á�̧É¥ª Äนจงัหวดัเชียงใหม่



���̧É��3

ระเบียบวธีิวจัิย

Á�ºÊ° ®µ�°���Á�È��µ¦ °�·�µ¥�¹�ª ·�̧�µ¦ ª ·�́¥ Îµ®¦ �́�µ¦ «¹�¬µÄ��¦ Ế��̧Ê��¹É�Ä�o¦ ¼�Â���°��µ¦ ª ·�́¥Á�·�

�¦ ·¤µ���¦ ³ �°��oª ¥��¦ ³ �µ�¦ Â̈ ³ �́ª ° ¥nµ��Á�¦ ºÉ°�¤º° �̧ÉÄ�oÄ��µ¦ «¹�¬µ��µ¦ Á�È�¦ ª �¦ ª ¤�o° ¤¼ล การแปรผล

�o° ¤¼̈�Â̈ ³ ª ·�̧�µ¦ �µ� �·�· Îµ®¦ �́Ä�oÄ��µ¦ ª ·Á�¦ µ³ ®rÂ̈ ³ �µ¦ �� °� ¤¤»�·�µ�Á¦ ºÉ°��ª µ¤  ¤́ ¡ �́�r¦ ³ ®ª nµ�

�́ª Â�¦ �̧É�Îµ®���¹Ê�

กลุ่มประชากรและการสุ่มกลุ่มตัวอย่างประชากร

�¦ ³ �µ�¦ �̧ÉÄ�oÄ��µ¦ ª ·�́¥�¦ Ế��̧Ê®¤µ¥�¹���́��n°�Á�̧É¥ª �µª Å�¥�̧ÉÁ�oµ¤µ�n°�Á�̧Éยวใน อ.เมือง จงัหวดั

เชียงใหม่

การสุ่มตัวอย่าง

�́ª ° ¥nµ��̧ÉÄ�oÄ��µ¦ «¹�¬µ�º°��́��n°�Á�̧É¥ª �µª Å�¥�̧ÉÁ�oµ¤µÁ�̧É¥ª Ä�จงัหวดัเชียงใหม่  กาํหนดขนาด

กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 ราย โดยใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) เก็บขอ้มูล

�µ��̈»n¤ ¨ ¼��oµ�́Éª Å��(�́��n°�Á�̧É¥ª ) �̧É¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ ®o°�¡ �́�°�Ã¦ �Â¦ ¤�Â̈ ³ Ã±¤  Á�¥rÄ��́�®ª �́Á�̧¥�Ä®ม่ 

ผูว้จิยัไดก้าํหนดตวัอยา่งขนาดตวัอยา่งจาํนวนดงักล่าวโดยใชต้ารางของ Yamane (1973) �̧É¦ ³ �́��ª µ¤

Á�ºÉ° ¤ É́�¦ o° ¥¨ ³ �95 Â̈ ³ �nµ�̈µ�Á�̈ºÉ°��̧É¦ ³ ดบัร้อยละ + 5 �¹É��́ª ° ¥nµ��̧ÉÅ�o�́Ê��¼oª ·�́¥Å�o�Îµ�µ¦ Â��

Â�� °��µ¤�oª ¥ª ·�̧�µ¤�¦ ³  ��r�¹�Å�o�Îµ®��Á��Ä��µ¦ Á�È��o° ¤ ¼̈Ã�¥Á̈º°�Á��¡ ºÊ��̧É�n°�Á�̧É¥ª ��́��n°Å��̧Ê

1.นิมมานเหมินทร์ จาํนวน 100 คน

2 .ถนนท่าแพ จาํนวน 100 คน

3. ถนนคนเดิน จาํนวน 100 คน

4.พระธาตุดอยสุเทพ จาํนวน 100 คน



วธีิการเกบ็ข้อมูลจากแบบสอบถาม

�¼oª ·�́¥Ä�oÂ�� °��µ¤Á�È�Á�¦ ºÉ°�¤º° Á¡ ºÉ° Á�È�¦ ª �¦ ª ¤�o° ¤ ¼̈�µ��́ª ° ¥nµ��Ã�¥¤ ¦̧ µ¥¨ ³ Á° ¥̧ด

Á�̧É¥ª �́��µ¦  ¦ oµ�Â�� °��µ¤Á�È��́Ê��°��́��̧Ê

1.«¹�¬µª ·�̧�µ¦  ¦ oµ�Â�� °��µ¤�µ�Á°� µ¦ ��µ�ª ·�́¥Â̈ ³ �§¬�̧�̧ÉÁ�̧É¥ª �o°�

2. ¦ oµ�Â�� °��µ¤Á¡ ºÉ°�µ¤�ª µ¤�·�Á®È�Ä��¦ ³ Á�È��n°Å��̧Ê�º°�(1) �o° ¤¼̈�́Éª Å�Á�̧É¥ª �́��¼o�°�

แบบสอบถาม (2) ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps)ของโรงแรม และโฮมสเตย์ (3)

�µ¦ �́� ·�Ä��̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ¦ ³ ®ª nµ��̧ÉÃ¦ �Â¦ ¤�Â̈ ³ Ã±¤  Á�¥r

3.�ÎµÂ�� °��µ¤�̧ÉÅ�o ¦ oµ��¹Ê�¤µÁ �°�n° ° µ�µ¦ ¥r�̧É�¦ ¹�¬µ�Á¡ ºÉ°�¦ ª � °�Á�ºÊ° ®µÂ̈ ³ Á �°Â�³�o°

ปรับปรุงแกไ้ข

4.ทาํการปรับปรุงแกไ้ขและนาํเสนอผูท้รงคุณวุฒิต¦ ª � °�Á�ºÊ° ®µ° �̧�¦ Ế�®�¹É�

5.ทาํการแกไ้ขปรับปรุงแบบสอบถามตามขอ้เสนอแนะใหถู้กตอ้ง

6.นาํแบบสอบถามไปทดลองกบัตวัอยา่งจาํนวน 30 ¦ µ¥Á¡ ºÉ° ®µ�nµ�ª µ¤Á�ºÉ° ¤ É́�Â̈ ³ �Îµ�̈�̧ÉÅ�oÁ�oµ

�¦ ¹�¬µ�́�° µ�µ¦ ¥r�̧É�¦ ¹�¬µ

7.ทาํการปรับปรุงแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์และนาํเสนอใหอ้าจาร¥r�̧É�¦ ¹�¬µ°�»¤�́·�n°�Â��

แบบสอบถาม

8.แจกแบบสอบถามไปยงัตวัอยา่ง

วธีิการศึกษา

ข้อมูลและแหล่งข้อมูล

1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งลูกคา้

�̧É¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ ��Îµ�ª ��400 ราย โดยใชแ้บบสอบถาม

2. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) Ã�¥�µ¦ �o��ª oµ�o° ¤ ¼̈�µ�®�́� º°�ª µ¦  µ¦ � ·É�¡ ·¤ ¡ r�Á°� µ¦ �Â̈ ³

�µ�ª ·�́¥�̧ÉÁ�̧É¥ª �o°��Â̈ ³ �o° ¤ ¼̈Ä�¦ ³ ��° °�Å̈ �r



Á�¦ ºÉ°�¤ º° �̧ÉÄ�oÄ��µ¦ «¹�¬µ

Á�¦ ºÉ°�¤º° �̧ÉÄ�oÄ��µ¦ ¦ ª �¦ ª ¤�o° ¤ ¼̈��º°�Â�� °��µ¤�(Questionnaire) Ã�¥Â�n�Á�ºÊ° ®µ° °�Á�È��3

ส่วน คือ

 nª ��̧É�1 �o° ¤¼̈�́Éª Å��°��¼o�°�Â�� °��µ¤�Á�È��Îµ�µ¤Á�̧É¥ª �́��́��́¥�µ��¦ ³ �µ�¦ «µ �¦ r�Å�oÂ�n�

เพศ อาย ุอาชีพ ระดบัการศึกษา รายไดÁ้�̈Ȩ́¥�n° Á�º°��Â̈ ³ £¼¤ ·£µ��̧ÉÁ�·��µ�¤µ�Â̈ ³ �µ¦ Á�oµ¤µÄ�o�¦ ·�µ¦

ระหวา่งโรงแรมและโฮมสเตยใ์นจงัหวดั เชียงใหม่

 nª ��̧É�2 �o° ¤¼̈Á�̧É¥ª�́�ความพงึพอใจตอ่สว่นประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) ของโรงแรมกบั

โฮมสเตย์ Å�oÂ�n�oµ��̈·�£�́�r��oµ�¦ µ�µ��oµ� �µ��̧É��oµ��µ¦  n�Á ¦ ·มการตลาด ดา้นบุคลากรหรือพนกังาน 

�oµ��¦ ³ �ª ��µ¦ �Â̈ ³ �oµ��µ¥£µ¡ �̈́�¬�³�°�Â�� °��µ¤Á�È�Â��¤µ�¦ µ° �́¦ £µ��́Ê�

 nª ��̧É�3 �o° ¤¼̈Á�̧É¥ª �́��µ¦ �́� ·�Ä�Á̈º°�Ä�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ¦ ³ ®ª nµ�Ã¦ �Â¦ ¤กบัโฮมสเตยใ์นจงัหวดัใน

จงัหวดัเชียงใหม่

การตรวจให้คะแนนและตีความหมายของคะแนน

�Îµ�°��̧ÉÅ�o�µ�Á�¦ ºÉ°�¤º° Â�n̈³ �°��¤Á̧���r�µ¦ Ä®o�³ Â��Â���nµ��́��µ¤¨ �́¬�³ �°�Á�¦ ºÉ°�¤º°

Ã�¥Ä�Á¦ ºÉ°��°�¦ ³ �́��ª µ¤ ¡ ¹�¡ ° Ä��¹É��¦ ³ �°��oª ¥ ดา้นการบริการ และดา้นส่วนประ สมทางการตลาด 

ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร  

และดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ กาํหนดโดยแบ่งออกเป็น 5 ระดบั โดยกาํหนดเกณฑ์

 Îµ®¦ �́Â�̈�ª µ¤®¤µ¥�µ��³ Â��Á�̈Ȩ́¥

การวเิคราะห์ข้อมูล

�o° ¤¼̈�̧ÉÁ�È�¦ ª �¦ ª ¤Å�o�µ�Â�� °��µ¤��Îµ¤µª ·Á�¦ µ³ ®rÃ�¥ �·�·Á�·�¡ ¦ ¦ ��µ�(Descriptive

Statistics) Å�oÂ�n��ª µ¤�̧É�(Frequency) ร้อยละ (Percentage) �nµÁ�̈Ȩ́¥�(Mean) สาํหรับการวดัระดบัความพึง

¡ ° Ä��°��¼o�°�Â�� °��µ¤�̧É¤�̧n°  nª ��¦ ³  ¤�µ¦ �̈µ��¦ ·�µ¦ �°�Ã¦ �Â¦ ¤ และโฮมสเตย ์ในจงัหวดั

เชียงใหม่ ใชม้าตรวดัแบบ Rating Scale แบ่งความพึงพอใจเป็น 5 ¦ ³ �́��Å�oÂ�n�¤µ��̧É »��มาก ปานกลาง 

�o° ¥��o° ¥�̧É »��Ã�¥¤Á̧���r�µ¦ Ä®o�³ Â���́��̧Ê

ระดับความพงึพอใจ คะแนน

¤µ��̧É »� 5

มาก 4



ปานกลาง 3

นอ้ย 2

�o° ¥�̧É »� 1

การแปลผลข้อมูล

ผูท้าํวจิยัไดก้าํหนดค่าอนัตรภา��́Ê�� Îµ®¦ �́�µ¦ Â�̈�̈�o° ¤ ¼̈�Ã�¥�Îµ�ª ���nµ° �́�¦ £µ��́Ê��Á¡ ºÉ°

�Îµ®���nª ��́Ê��oª ¥�µ¦ Ä�o ¼�¦ �Îµ�ª �Â̈ ³ �Îµ°�·�µ¥ Îµ®¦ �́Â�n̈³ �nª ��́��̧Ê

° �́�¦ £µ��́Ê� = ค่าสูงสุด – �nµ�ÎÉµ »��

�Îµ�ª ��́Ê�

° �́�¦ £µ��́Ê� = 5 - 1 = 0.80

5

�nª ��́Ê��°��nµ�³ Â�� คาํอธิบายสาํหรับการแปลผล

4.24 - 5.00 ระดบัมากสุด

3.43 - 4.23 ระดบัมาก

2.62 - 3.42 ระดบัปานกลาง

1.81 - 2.61 ระดบันอ้ย

1.00 - 1.80 ระดบันอ้ยสุด

�µ¦ �́��¦ ³�Îµ�o° ¤ ¼̈�Â̈ ³  �·�·�̧ÉÄ�oวเิคราะห์

1.Á¤ºÉ° ¦ ª �¦ ª ¤Â�� °��µ¤�µ¤�ª µ¤�o°��µ¦ Â̈ oª ��¼o«¹�¬µª ·�́¥Å�o�¦ ª � °��ª µ¤�¼��o°��Â̈ ³

สมบูรณ์ของแบบสอบถาม

2.�Îµ�µ¦ ¨ �¦ ®́ �Â̈ ³ �Îµ�o° ¤ ¼̈¤µ�́��¹�̈�Ä�Á�¦ ºÉ°��° ¤¡ ·ª Á�° ¦ r�Á¡ ºÉ°�¦ ³ ¤ ª ¨ �̈�oª ¥Ã�¦ Â�¦ ¤�

SPSS (Statistical Package for Social Sciences) For Windows Version 16

3. �·�·�̧ÉÄ�oÄ��µ¦ ª ·Á�¦ µ³ ®r

�¼o�Îµª ·�́¥Å�o�Îµ®���nµ �·�· Îµ®¦ �́�µ¦ ª ·Á�¦ µ³ ®r�o° ¤ ¼̈°�·�µ¥�́ª Â�¦ �°��µ¦ «¹�¬µ�¦ Ế��̧ÊÅª o�́��̧Ê�º°

3.1  �·�·Á�·�¡ ¦ ¦ ��µ��¹É�Å�oÂ�n��nµÁ�̈Ȩ́¥��nµ nª �Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�Å��¦ ¦ ¥µ¥Á�̧É¥ª �́��o° ¤ ¼̈�́Éª Å�

และคุณสมบติั ของผูต้อบแบบสอบถาม คือขอ้มูลส่วนบุคคล ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาด 

Â̈ ³ �µ¦ �́� ·�Ä��̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ¦ ³ ®ª nµ��Ã¦ Â�¦ ¤�́�Ã±¤  Á�¥r

3.2  �·�·Á�·�° oµ�° ·��Á�È��µ¦ ª ·Á�¦ µ³ ®r�µ¦ Á�¦ ¥̧�Á�̧¥�Â̈ ³ ª ·Á�¦ µ³ ®r�ª µ¤  ¤́ ¡ �́�r�°��o° ¤ ¼̈�̧É

Á�̧É¥ª �́��́ª Â�¦ ° · ¦ ³ ®¨ µ¥��¹É�Ä��̧É�̧Êคือความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการแต่ละประเภท 



�̧É�̧Ê�n°�µ¦ �́� ·�Ä��̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ¦ ³ ®ª nµ�Ã¦ �Â¦ ¤�́�Ã±¤  Á�¥r�Ä��̧É�̧Ê�¼oª ·�́¥Å�oÄ�oª ·�̧�µ¦ �°��µ¦

วเิคราะห์ถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis)



���̧É4

การวเิคราะห์ข้อมูล

�µ¦ «¹�¬µ�Á¦ ºÉ°���µ¦ Á�¦ ¥̧�Á�̧¥��ª µ¤ ¡ ¹�¡ ° Ä��n°  nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ��¦ ·�µ¦ �(7Ps) �̧É n��̈

�n°�µ¦ �̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ¦ ³ ®ª nµ��̧ÉÃ¦ �Â¦ ¤��́�Ã±¤ Á�¥r�Ä��́�®ª �́Á�̧¥�Ä®¤n�°��́��n°�Á�̧É¥ª �µª Å�¥

โดยทาํการสาํรวจขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม( Questionaire) �µ��¼o�̧ÉÁ�¥Á�oµÄ�o�¦ ·�µ¦ ¦ ³ ®ª nµ�Ã�Â¦ ¤�Â̈ ³ Ã±¤ 

Á�¥r��o° ¤ ¼̈�̧ÉÅ�o µ¤µ¦ �Â�n��µ¦ ª ·Á�¦ µ³ ®r�o° ¤ ¼̈Â̈ ³ �µ¦ Â�¦ �̈° °�Á�È� nª ��nµ�Ç�́��̧Ê

 nª ��̧É1 �o° ¤¼̈�́Éª Å�Â̈ ³ �o° ¤ ¼̈Á�̧É¥ª �́�¡ §�·�¦ ¦ ¤�µ¦ �µ¦ Ä�o�¦ ·�µ¦ ¦ ³ ®ª nµ�Ã¦ �Â¦ ¤�Â̈ ³ Ã±¤  Á�¥r

ของผูต้อบแบบสอบถาม เ¡ ºÉ°�¦ µ��o° ¤ ¼̈¡ ºÊ��µ��°��¼o�°�Â�� °��µ¤Å�oÂ�n�¦ ³ �́��µ¦ «¹�¬µ ¼� »��

¦ µ¥Å�oÁ�̈Ȩ́¥�n° Á�º°��° µ�̧¡ ®¨ �́��¦ ³ Á£��°��̧É¡ �́�̧É�°�Ä�o�¦ ·�µ¦ �¦ ³ ®ª nµ�Ã¦ �Â¦ ¤ Â̈ ³ Ã±¤  Á�¥r��ª µ¤�̧ÉÄ�

�µ¦ Ä�o�¦ ·�µ¦ ��o° ¤ ¼̈ nª ��̧Êª ·Á�¦ µ³ ®rÃ�¥Ä�o �·�·Á�·�¡ ¦ ¦ ��µ�( Descriptive Analysis ) Å�oÂ�n�ª µ¤�̧Éและร้อย

ละ

 nª ��̧É2 �o°Á�̧É¥ª �́��µ¦ Á�¦ ¥̧�Á�̧¥�ความพึงพอใจต่อสวนประสมทางการตลาดบริการแต่ละดา้น

ของระหวา่งโรงแรมและโฮมสเตย ์ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นราคา ดา้นส่งเสริม

การตลาด ดา้นบุคลากรใหบ้ริการ ดา้นกระบวนการการบริการ และดา้นการสร้างและนาํเสนอทางกายภาพ 

�o° ¤¼̈ nª ��̧Êª ·Á�¦ µ³ ®rÃ�¥Ä�o �·�·Á�·�¡ ¦ ¦ ��µ�( Descriptive Analsis ) Å�oÂ�n�nµÁ�̈Ȩ́¥� nª �Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ��

และการวดัระดบัความพึงพอใจดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยเป็นการใหค้ะแนนระดบัความพึง

¡ ° Ä��°��Îµ�µ¤�̧É¤ Ä̧®oÁ̈º°��5 ระดบั ( Rating Scales )

 nª ��̧É3 �o° ¤¼̈Á�̧É¥ª �́��µ¦ �́� ·�Ä��̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ¦ ³ ®ª nµ��̧ÉÃ¦ �Â¦ ¤�Â̈ ³ Ã±¤  Á�¥rÄ��́�®ª �́

Ä��́�®ª �́Á�̧¥�Ä®¤n�o° ¤ ¼̈ nª ��̧Êª ·Á�¦ µ³ ®r�Ã�¥Ä�o �·�·Á�·�¡ ¦ ¦ ��µ�( Descriptive Analsis ) Å�oÂ�n�nµÁ�̈Ȩ́¥�

 nª �Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ��Â̈ ³ �µ¦ ª �́¦ ³ �́��ª ามพึงพอใจดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยเป็นการ

Ä®o�³ Â��¦ ³ �́��ª µ¤ ¡ ¹�¡ ° Ä��°��Îµ�µ¤�̧É¤ Ä̧®oÁ̈º°��5 ระดบั ( Rating Scales )

 nª ��̧É4 �̈�� °��ª µ¤  ¤́ ¡ �́�r¦ ³ ®ª nµ��ª µ¤ ¡ ¹�¡ ° Ä��µ��µ¦ �̈µ��¦ ·�µ¦ �̧É¤ �̧̈�n°�µ¦

�́� ·�Ä��̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ¦ ³ ®ª nµ�Ã¦ �Â¦ ¤�́�Ã±¤  Á�¥r��°��́��n°�Á�̧É¥ª �µª Å�¥Ä��́�®ª �́Á�̧¥�Ä®¤n

 nª ��̧É5 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน



การวเิคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม                                                               

ส่วน�̧É1 �o° ¤ ¼̈�́Éª Å�Â̈ ³�o° ¤ ¼̈Á�̧É¥ª �́�¡ §�·�¦ ¦ ¤�µ¦ �µ¦ Ä�o�¦ ·�µ¦ ¦ ³ ®ª nางโรงแรม และโฮมสเตย์ของ

ผู้ตอบแบบสอบถาม

�µ¦ µ��̧É�4.1: จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตาม เพศ

เพศ จํานวน ร้อยละ

ชาย 268 67

หญิง 132 33

รวม 400 100

�µ��µ¦ µ��̧É�4.1: จาํแนกผูต้อบแบบสอบถามตามเพศพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเพศชาย คิดเป็นร้อย

ละ 67 และ เพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 33

�µ¦ µ��̧É�4.2 : จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอายุ

อายุ จํานวน ร้อยละ

�ÎÉµ�ª nµ�20 ปี 16 4

20 – 29 ปี 144 36

30 - 39 ปี 124 31

40 - 49 ปี 76 19

49 �̧��¹Ê�Å� 40 10

รวม 400 100

�µ��µ¦ µ��̧É�4.2: จาํแนกตามอายพุบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีอาย ุระหวา่ง 20 – 29 ปี คิดเป็นร้อย

ละ 36 และอายรุะหวา่ง 30 – 39 ปี คิดเป็นร้อยละ 31 ส่วนอายรุะหวา่ง 40 – 49 ปี คิดเป็นร้อยละ 19 ส่วน

อายรุะหวา่ง 49 �̧�¹Ê�Å���·�Á�È�¦ o° ¥¨ ³ �10  nª �° µ¥»�ÎÉµ�ª nµ�20 ปี คิดเป็นร้อยละ 4

�µ¦ µ��̧É�4.3 : จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามสถานภาพ



สถานภาพ จํานวน ร้อยละ

โสด 184 46

สมรส 216 54

รวม 400 100

�µ��µ¦ µ��̧É�4.3: จาํแนกตามสถานภาพพบวา่ผูต้อบแบบสอบถาม มีสถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 

54 และสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 46

�µ¦ µ��̧É�4.4 : จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามการศึกษา

การศึกษา จํานวน ร้อยละ

�ÎÉµ�ª nµ�¦ ·��µ�¦ ¸ 28 7

ปริญญาตรี 244 61

สูงวา่ปริญญาตรี 124 32

รวม 400 100

�µ��µ¦ µ��̧É�4.4: จาํแนกตามการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถาม มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี คิด

เป็นร้อยละ 61 และ สูงกวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 32 Â̈ ³ �ÎÉµกวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 7

�µ¦ µ��̧É�4.5 : จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาชีพ

อาชีพ จํานวน ร้อยละ

ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 68 17

พนกังานธุรกิจเอกชน 204 51

ประกอบธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 80 20

นกัเรียน/นกัศึกษา 40 10

วา่งงาน 8 2

รวม 400 100



�µ��µ¦ µ��̧É�4.5: จาํแนกตามอาชีพพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม มีอาชีพพนกังานธุรกิจเอกชน คิดเป็น

ร้อยละ 51 และ ประกอบธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย คิดเป็นร้อยละ 20 ส่วนขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ คิด

เป็นร้อยละ 17 ส่วนนกัเรียน/นกัศึกษา คิดเป็นร้อยละ 10 และวา่งงานคิดเป็นร้อยละ 2

�µ¦ µ��̧É�4.6 : จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามรายได้

รายได้ จํานวน ร้อยละ

�ÎÉµ�ª nµ�5,000 บาท 44 11

5,001 – 10,000 บาท 88 22

10,001 – 15,000 บาท 44 11

15,001 – 20,000 บาท 96 24

20,001 – 25,000 บาท 68 17

25,001 – 30,000 บาท 60 15

รวม 400 100

�µ¦ µ��̧É�4.6: จาํแนกตามรายไดพ้บวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีรายได ้20,001-25,000 บาท คิดเป็นร้อย

ละ 24 และผูมี้รายได ้5,001 – 10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 22 ส่วนผูมี้รายได ้25,001-30,000 บาทคิดเป็นร้อย

ละ 17 ส่วนผูมี้รายได ้30,000 �µ��¹Ê�Å���·ดเป็นร้อยละ 15 และผูมี้รายได ้5,000-10,000 บาท และ 15,001-

20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 11

�µ¦ µ��̧É�4.7 : จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามความ�̧É

�ª µ¤�̧É จํานวน ร้อยละ

Á�È��¦ Ế�Â¦ � 188 47

2-3 �¦ Ế� 116 29

4-5 �¦ Ế� 60 15

มากกวา่ 5 �¦ Ế� 36 9

รวม 400 100



�µ¦ µ��̧É�4.7: จาํแนก�µ¤�ª µ¤�̧É�¡ �ª nµ�¼o�°�Â�� °��µ¤Á�·��µ�Å�Á�̧¥�Ä®¤nÁ�È��¦ Ế�Â¦ ���·�Á�È�

ร้อยละ 47 และเดินทางไปเชียงใหม่ 2-3 �¦ Ế���·�Á�È�¦ o° ¥¨ ³ �29 ส่วนเดินทางไปเชียงใหม่ 4-5 �¦ Ế���·�Á�È�

ร้อยละ 15 และ เดินทางไปเชียงใหม่มากกวา่ 5 �¦ Ế��·�Á�È�¦ o° ¥¨ ะ 9 ตามลาํดบั

�µ¦ µ��̧É�4.8 : จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามภมิูภาค

ภูมิภาค จํานวน ร้อยละ

ภาคกลาง 148 37

ภาคตะวนัออก 72 18

ภาคตะวนัตก 64 16

ภาคใต้ 80 20

ภาคเหนือ 36 9

รวม 400 100

�µ¦ µ��̧É�4.8: จาํแนกตามภมิูภาค พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามเดินทางมาจากภาคกลาง คิดเป็นร้อยละ 

37 และเดินทางมาจากภาคใต ้คิดเป็นร้อยละ 20 ส่วนเดินทางมาจากภาคตะวนัออกคิดเป็นร้อยละ 18 ส่วน

เดินทางมาจากภาคตะวนัตก คิดเป็นร้อยละ 16 และเดินทางมาจากภาคเหนือ คิดเป็นร้อยละ 9

�µ¦ µ��̧É�4.9 : จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามประเภทของ�̧É¡ �́

�̧É¡ �́ จํานวน ร้อยละ

โฮมสเตย์ 124 31

โรงแรม 276 69

รวม 400 100



�µ¦ µ��̧É�4.9: �ÎµÂ���µ¤�̧É¡ �́�¡ �ª nµ�¼o�°�Â�� °��µ¤¡ �́Ã¦ �Â¦ ¤¤µ��̧É »���·�Á�È�¦ o° ¥¨ ³ �69

รองลงมาคือพกัโฮมสเตย ์คิดเป็นร้อยละ 31 ตามลาํดบั

การวเิคราะห์ข้อมูลปัจจัยทางการตลาดบริการของผู้ตอบแบบสอบถาม

 nª ��̧É2 : ข้อมูลเปรียบเทยีบความพงึพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการของผู้ตอบแบบสอบถาม

�µ¦ µ��̧É4.10 : ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑ์ระหวา่งโรงแรม

กบั โฮมสเตย ์โดยรวมและรายดา้น

ส่วนประสมการตลาด

บริการ ด้านผลติภณัฑ์

ความพงึพอใจของ ความพงึพอใจของ

�́��n°�Á�̧É¥ª �̧ÉÁ�oµ¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ � �́��n°�Á�̧É¥ª �̧ÉÁ�oµ¤µÄ�o�¦ ·�µ¦

โรงแรม โฮมสเตย์

S.D. การแปล

ผล

S.D. การแปลผล

ความเหมาะสมของขนาด

หอ้งพกั
3.66 0.67 มาก 3.41 0.91 ปานกลาง

�ª µ¤�¦ ��¦ �́�°� ·É�

อาํนวยความสะดวกภายใน

หอ้งพกั

3.61 0.72 มาก 3.34 1.05 ปานกลาง

ความเหมาะสมของประเภท

�µ¦ �¦ ·�µ¦ �̧É�́�Ä®o
3.66 0.64 มาก 3.46 1.03 ปานกลาง

ความสะอาดภายในหอ้งพกั 3.48 0.44 มาก 3.19 0.89 ปานกลาง

รวม 3.6 0.7 มาก 3.35 0.97 ปานกลาง

�µ��µ¦ µ��̧É4.10: พบวา่ �¼o�°�Â�� °��µ¤�̧É¤�̧ª µ¤ ¡ ¹�¡ ° Ä��n° ส่วนประสมทางการตลาดบริการ

ดา้นผลิตภณัฑ�์°�Ã¦ �Â¦ ¤�́Ê�Ä�£µ¡ ¦ ª ¤ Â̈ ³ ¦ µ¥�o° ¤ Ä̧�¦ ³ �́��¤µ�Ã�¥Ä�£µ¡ ¦ ª ¤ ¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.6

และในรายขอ้ คª µ¤Á®¤µ³  ¤�°��¦ ³ Á£��µ¦ �¦ ·�µ¦ �̧É�́�Ä®o¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥ ¼��̧É »�Á�nµ�́��3.66 ขอ้ความครบ

ครั��°� ·É�° Îµ�ª ¥�ª µ¤  ³ �ª �£µ¥Ä�®o°�¡ �́¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́�3.61 และความสะอาดภายในหอ้งพกั มี

�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́�3.48 ตามลาํดบั



สาํหรับความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการของโฮมสเตย์ �oµ��̈·�£�́�r�́Ê�Ä�

ภาพรวมและรายขอ้อยูใ่นระดบั ปานกลาง โดยในภาพรวมมีค่าเฉ¨ Ȩ́¥Á�nµ�́��3.35 และในรายขอ้ ความ

Á®¤µ³  ¤�°��¦ ³ Á£��µ¦ �¦ ·�µ¦ �̧É�́�Ä®o¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.46 ความเหมาะสมของขนาดหอ้งพกัเท่ากบั

3.41 ความสะอาดภายในหอ้งพกัเท่ากบั 3.19 ¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́�3.1900 �µ¤¨ Îµ�́��Á¤ºÉ° Á�¦ ¥̧�Á�̧¥��ª µ¤ ¡ ¹�

พอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑร์ะหวา่งโรงแรมกบัโฮมสเตยแ์ลว้พบวา่มีความแตกต่างกนั 

โดยผูต้อบแบบสอบถามจะใหร้ะดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑข์องโรงแรม

�̧É¤µ��ª nµ

�µ¦ µ��̧É4.11 : ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นราคาระหวา่งโรงแรม กบั      

โฮมสเตย ์โดยรวมและรายดา้น

ความพงึพอใจของ ความพงึพอใจของ

ส่วนประสมการตลาดบริการ �́��n°�Á�̧É¥ª �̧ÉÁ�oµ¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �́��n°�Á�̧É¥ª �̧ÉÁ�oµ¤µÄ�o�¦ ·�µ¦

ด้านราคา โรงแรม โฮมสเตย์

S.D. การแปลผล S.D. การแปลผล

ความเหมาะสมระหวา่งราคากบั

คุณภาพ
3.96 0.85 มาก 3.52 0.77 มาก

ความเหมาะสมระหวา่งราคากบั

�»�£µ¡ �°��¦ ·�µ¦ �̧ÉÅ�o¦ �́
3.73 0.91 มาก 3.41 0.91 ปานกลาง

ความเหมาะสมระหวา่งราคากบั

 �µ��̧ÉÂ̈ ³  ·É�° Îµ�ª ¥�ª µ¤

 ³ �ª ��̧É�́�Ä®o

3.7 0.94 มาก 3.34 1.1 ปานกลาง

ความเหมาะสมระหวา่งราคากบั

�»�£µ¡ �°�° µ®µ¦ Â̈ ³ Á�¦ ºÉ°��ºÉ¤

�̧ÉÅ�o¦ �́

3.62 0.96 มาก 3.46 1.02 ปานกลาง

ความเหมาะสมระหวา่งค่าจอง

หอ้งพกัล่วงหนา้กบัระยะเวลาใน

การจอง

3.8 0.75 มาก 3.19 0.89 ปานกลาง

รวม 3.77 0.88 มาก 3.88 0.94 ปานกลาง



�µ��µ¦ µ��̧É4.11: พบวา่ �¼o�°�Â�� °��µ¤�̧É¤�̧ª µ¤ ¡ ¹�¡ ° Ä��n° ดา้นส่วนประสมทางการตลาด

บริการดา้นราคาข°�Ã¦ �Â¦ ¤�́Ê�Ä�£µ¡ ¦ วมและรายขอ้อยูใ่นระดบั มาก Ã�¥Ä�£µ¡ ¦ ª ¤ ¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́�

3.77 และในรายขอ้ความเหมาะสมระหวา่งราคากบัคุณภาพ ¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.96 ขอ้ความเหมาะสมระหวา่ง

ค่าจองห้องพกัล่วงหนา้กบัระยะเวลาในการจอง ¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́�3.80 ขอ้ความเหมาะสมระหวา่งราคากบั

�»�£µ¡ �°��¦ ·�µ¦ �̧ÉÅ�o¦ �́¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́�3.73 �o°�ª µ¤Á®¤µ³  ¤ ¦ ³ ®ª nµ�¦ µ�µ�́� �µ��̧ÉÂ̈ ³  ·É�° Îµ�ª ¥

�ª µ¤  ³ �ª ��̧É�́�Ä®o�¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́�3.70 ขอ้ความเหมาะสมระหวา่งราคากบัคุณภาพของอาหารและ

Á�¦ ºÉ°��ºÉ¤�̧ÉÅ�o¦ �́�¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.62 ตามลาํดบั            

สาํหรับความพึงพอใจต่อ nª ��¦ ³  ¤�µ¦ �̈µ��¦ ·�µ¦ �°�Ã±¤  Á�¥r�oµ�¦ µ�µ�́Ê�Ä�£µ¡ ¦ ª ¤ Â̈ ³

รายขอ้อยูใ่นระดบั ปานกลาง Ã�¥Ä�£µ¡ ¦ ª ¤ ¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.38 และในรายขอ้ความเหมาะสมระหวา่ง

ราคากบัคุณภาพ ¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.52 ขอ้ความเหมาะสมระหวา่งราคากบัคุณภาพของอาหารและเค¦ ºÉ°��ºÉ¤�̧É

ไดรั้บ ¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.46 �o°�ª µ¤Á®¤µ³  ¤ ¦ ³ ®ª nµ�¦ µ�µ�́��»�£µ¡ �°��¦ ·�µ¦ �̧ÉÅ�o¦ �́�¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��

3.41 �o°�ª µ¤Á®¤µ³  ¤ ¦ ³ ®ª nµ�¦ µ�µ�́� �µ��̧ÉÂ̈ ³  ·É�° Îµ�ª ¥�ª µ¤  ³ �ª ��̧É�́�Ä®o�¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.34

ขอ้ความเหมาะสมระหวา่งค่าจองห้องพกัล่วงหนา้กบัระยะเวลาในการจอง ¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.19 ตามลาํดบั

Á¤ºÉ° Á�¦ ¥̧�Á�̧¥��ª µ¤ ¡ ¹�¡ ° Ä��n°  nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ��oµ�¦ µ�µ¦ ³ ®ª nµ�Ã¦ �Â¦ ¤�́�Ã±¤  Á�¥r

แลว้พบวา่มีความแตกต่างกนั โดยผูต้อบแบบสอบถามจะใหร้ะดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทาง

�µ¦ �̈µ��oµ�¦ µ�µ�°�Ã¦ �Â¦ ¤�̧É¤µ��ª nµ

�µ¦ µ��̧É4.12 : ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทาง�µ¦ �̈µ��¦ ·�µ¦ �oµ� �µ��̧Éระหวา่งโรงแรม กบั 

โฮมสเตย ์โดยรวมและรายดา้น

ส่วนประสมการตลาดบริการ 

ด้าน �µ��̧É

ความพงึพอใจของ

�́��n°�Á�̧É¥ª �̧ÉÁ�oµ¤µÄ�o�¦ ·�µ¦

โรงแรม

ความพงึพอใจของ

�́��n°�Á�̧É¥ª �̧ÉÁ�oµ¤µÄ�o�¦ ·�µ¦

โฮมสเตย์

S.D. การแปล

ผล

S.D. การแปล

ผล

�ÎµÁ̈�̧É�́Ê��°��̧É¡ �́Ä�̈oÂ®¨ n�

�n°�Á�̧É¥ª

4.02 0.77 มาก 3.72 0.86 มาก

(ตารางมีต่อ)



�ÎµÁ̈�̧É�́Ê�Ä�̈o�́� �µ��̧É

สาํคญัๆ เช่น หา้งสรรพสินคา้ 

,ร้านคา้ เป็นตน้

3.99 0.85 มาก 3.15 1.06 ปานกลาง

�ÎµÁ̈�̧É�́Ê� ³ �ª �Ä��µ¦

เดินทาง

3.79 0.82 มาก 3.86 4.26 มาก

�̧É¡ �́¤ �̧̧É�°�¦ ��ª oµ��ª µ�

สะดวกสบาย

3.88 0.92 มาก 3.25 1.04 ปานกลาง

รวม 3.92 0.84 มาก 3.50 1.81 มาก

�µ��µ¦ µ��̧É4.12: พบวา่ �¼o�°�Â�� °��µ¤�̧É¤�̧ª µ¤ ¡ ¹�¡ ° Ä��n° ดา้นส่วนประสมทางการตลาด

บริการของโรงแรมดา้� �µ��̧É��́Ê�Ä�£µ¡ ¦ ª ¤ Â̈ ³ ¦ µ¥�o° อยูใ่นระดบั มาก Ã�¥Ä�£µ¡ ¦ ª ¤ ¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��

3.92 Â̈ ³ Ä�¦ µ¥�o°�ÎµÁ̈�̧É�́Ê��°��̧É¡ �́Ä�̈oÂ®¨ n��n°�Á�̧É¥ª �¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��4.02 �o°�ÎµÁ̈�̧É�́Ê�Ä�̈o�́� �µ��̧É

สาํคญัต่างๆ เช่น หา้งสรรพสินคา้,¦ oµ��oµ�Á�È��o��¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.99 �o° �̧É¡ �́¤ �̧̧É�°�¦ ��ª oµ��ª µ�

สะดวกสบาย มีค่µÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.88 �o°�ÎµÁ̈�̧É�́Ê� ³ �ª �Ä��µ¦ Á�·��µ��¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.79 ตามลาํดบั

สาํหรับความพึงพอใจต่อส่วนประสมทาง�µ¦ �̈µ��¦ ·�µ¦ �°�Ã±¤  Á�¥r�oµ� �µ��̧É��́Ê�Ä�£µ¡ ¦ ª ¤

และรายขอ้อยูใ่นระดบั มาก Ã�¥Ä�£µ¡ ¦ ª ¤ ¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.50 Â̈ ³ Ä�¦ µ¥�o°�ÎµÁ̈�̧É�́Ê��°��̧É¡ ก́ใกล้

Â®¨ n��n°�Á�̧É¥ª �¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.72 �o°�ÎµÁ̈�̧É�́Ê� ³ �ª �Ä��µ¦ Á�·��µ��¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.86 �o° �̧É¡ �́¤ �̧̧É

จอดรถกวา้งขวางสะดวกสบาย มี�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.25 �o°�ÎµÁ̈�̧É�́Ê�Ä�̈o�́� �µ��̧É Îµ�́�Ç�Á�n��

หา้งสรรพสินคา้,ร้านคา้ เป็นตน้ ¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.15 ตามลาํดบั

Á¤ºÉ° Á�¦ ¥̧�Á�̧¥��ª µ¤ ¡ ¹�¡ ° Ä��n°  nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ��oµ� �µ��̧Éระหวา่งโรงแรมกบัโฮมส

เตยแ์ลว้พบวา่มีความแตกต่างกนั โดยผูต้อบแบบสอบถามจะใหร้ะดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทาง

การตลาดดา้น �µ��̧É�°�Ã¦ �Â¦ ¤�̧É¤µ��ª nµ

�µ¦ µ��̧É4.12 (ต่อ) : ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทาง�µ¦ �̈µ��¦ ·�µ¦ �oµ� �µ��̧Éระหวา่ง

โรงแรม กบั โฮมสเตย ์โดยรวมและรายดา้น



�µ¦ µ��̧É4.13 : ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นส่งเสริมการตลาดระหวา่ง

โรงแรม กบั โฮมสเตย ์โดยรวมและรายดา้น

ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด

ความพงึพอใจของ

�́��n°�Á�̧É¥ª �̧ÉÁ�oµ¤µÄ�o�¦ ·�µ¦

โรงแรม

ความพงึพอใจของ

�́��n°�Á�̧É¥ª �̧ÉÁ�oµ¤µÄ�o�¦ ·�µ¦

โฮมสเตย์

S.D. การแปลผล S.D. การแปลผล

�µ¦ Â�o��nµª  µ¦ �oª ¥�µ¦ Ã�¬�µ�nµ� ºÉ°

ประเภทต่างๆ เช่น หนงัสือพิมพ ์,Internet

4.32 0.93 มาก 3.49 0.96 ปานกลาง

การลดราคาค่าหอ้งพกัและการบริการ

Ä��nª �§�¼�µ̈ �n°�Á�̧É¥ª

3.78 0.94 มาก 3.50 0.94 ปานกลาง

การลดราคาค่าหอ้งพกัและการบริการนอก

ช่ª �§�¼�µ̈ �n°�Á�̧É¥ª

3.82 0.88 มาก 3.21 0.94 ปานกลาง

การใหข้องสมนาคุณพิเศษแก่ผูเ้ขา้พกั

ในช่วงเทศกาลสาํคญั

3.62 1.07 มาก 3.19 1.14 ปานกลาง

โดยรวม 3.88 0.95 มาก 3.35 0.99 ปานกลาง

�µ��µ¦ µ��̧É4.13: ¡ �ª nµ��¼o�°�Â�� °��µ¤�̧É¤�̧ª µ¤ ¡ ¹�¡ ° Ä��n° ดา้นส่วนประสมการตลาดบริการ

�°�Ã¦ �Â¦ ¤�oµ� n�Á ¦ ·¤�µ¦ �̈µ���́Ê�Ä�£µ¡ ¦ ª ¤ Â̈ ³ ¦ µ¥�o° ° ¥¼nÄ�¦ ³ �́��¤µ��Ã�¥Ä�£µ¡ ¦ ª ¤ ¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥

เท่ากบั 3.88 Â̈ ³ Ä�¦ µ¥�o° ¤�̧µ¦ Â�o��nµª  µ¦ �oª ¥�µ¦ Ã�¬�µ�nµ� ºÉ°�¦ ³ Á£��nµ�Ç�Á�n��®�́� º° ¡ ·¤ ¡ r,

Internet ¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��4.32 ขอ้มีการลดราคาค่าห้องพกัและการบริการ�°��nª �§�¼�µ̈ �n°�Á�̧É¥ª �¤¸

�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.82 ขอ้มีการลดราคาค่าห้องพกัและกµ¦ �¦ ·�µ¦ Ä��nª �§�¼�µ̈ �n°�Á�̧É¥ª ��nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.78

ขอ้มีการใหข้องสมนาคุณพิเศษแก่ผูเ้ขา้พกัในช่วงเทศกาลสาํคญั ¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.62 ตามลาํดบั

สาํหรับความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการต¨ µ��¦ ·�µ¦ �°�Ã±¤  Á�¥r�oµ� n�Á ¦ ·¤�µ¦ �̈µ���́Ê�

ในภาพรวมและรายขอ้อยูใ่นระดบั ปานกลาง Ã�¥Ä�£µ¡ ¦ ª ¤ ¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.35 และในรายขอ้มีการแจง้

�nµª  µ¦ �oª ¥�µ¦ Ã�¬�µ�nµ� ºÉ°�¦ ³ Á£��nµ�Ç�Á�n��®�́� º° ¡ ·¤ ¡ r, Internet ¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.49 ขอ้มีการลด

ราคาค่าห้องพกัและการบริการในช่วงฤดูการ�n°�Á�̧É¥ª �¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.50 ขอ้มีการลดราคาค่าห้องพกัและ



การบริการนอกช่วงฤดูกาลท่อ�Á�̧É¥ª �มี�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.20 ขอ้มีการใหข้องสมนาคุณพิเศษแก่ผูเ้ขา้พกัในช่วง

เทศกาลสาํคญั ¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.19 �µ¤¨ Îµ�́���Á¤ºÉ° Á�¦ ¥̧�Á�̧¥��ª µ¤ ¡ ¹�¡ ° Äจต่อส่วนประสมทางการตลาด

ดา้นส่งเสริมการตลาดระหวา่งโรงแรมกบัโฮมสเตยแ์ลว้พบวา่มีความแตกต่างกนั โดยผูต้อบแบบสอบถาม

จะใหร้ะดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดดา้นส่งเสริมการตลาด�°�Ã¦ �Â¦ ¤�̧É¤µ��ª nµ

�µ¦ µ��̧É4.14 : ความพึงพอใจต่อส่วนประสมการตลาดบริการดา้นบุคลากรใหบ้ริการระหวา่ง

โรงแรม กบั โฮมสเตย์ โดยรวมและรายดา้น

ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้าน

บุคลากร

ความพงึพอใจของ

�́��n°�Á�̧É¥ª �̧ÉÁ�oµ¤µÄ�o�¦ ·�µ¦

โรงแรม

ความพงึพอใจของ

�́��n°�Á�̧É¥ª �̧ÉÁ�oµ¤µÄ�o

บริการ

โฮมสเตย์

S.D. การแปล

ผล

S.D. การแปล

ผล

ความมีอธัยาศยัอ่อนโยนและเป็นมิตร

ขณะใหบ้ริการ

3.95 0.91 มาก 3.54 0.95 มาก

ความชดัเจนในการใหข้อ้มูลและ

คาํแนะนาํแก่ผูเ้ขา้พกั

3.76 0.97 มาก 3.47 0.98 ปาน

กลาง

ความเท่าเทียมกนัในการใหบ้ริการแก่ผู ้

เขา้พกัทุกประเภท

3.71 0.91 มาก 3.62 1.03 มาก

�ª µ¤Á¡ ¥̧�¡ °�°��Îµ�ª�¡ �́��µ��̧É

ใหบ้ริการ

3.57 1.11 มาก 3.22 1.18 ปาน

กลาง

โดยรวม 3.75 0.98 มาก 3.46 1.03 มาก

�µ��µ¦ µ��̧É4.14: พบวา่ �¼o�°�Â�� °��µ¤�̧É¤�̧ª µ¤ ¡ ¹�¡ ° Ä��n° ดา้นส่วนประสมการตลาดบริการ

�°�Ã¦ �Â¦ ¤�oµ��»�̈µ�¦ Ä®o�¦ ·�µ¦ ��́Ê�Ä�£µ¡ ¦ ª ¤ Â̈ ³ ¦ µ¥�o° ° ¥¼nÄ�¦ ³ �́��มาก Ã�¥Ä�£µ¡ ¦ ª ¤ ¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥

เท่ากบั 3.75 และในรายขอ้ความมีอธัยาศยัอ่อนโยนและเป็นมิตรขณะใหบ้ริการ ¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.95



ขอ้ความชดัเจนในการใหข้อ้มูลและคาํแนะนาํแก่ผูเ้ขา้พกั ¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.76 ขอ้ความเท่าเทียมกนัในการ

ใหบ้ริการแก่ผูเ้ขา้พกัทุกประเภท มีค่าเ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.71 �o°�ª µ¤Á¡ ¥̧�¡ °�°��Îµ�ª �¡ �́��µ��̧ÉÄ®o�¦ ·การ มี

�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.57 ตามลาํดบั

สาํหรับความพึงพอใจต่อส่วนประสมทาง�µ¦ �̈µ��¦ ·�µ¦ �°�Ã±¤  Á�¥r�oµ��»�̈µ�¦ Ä®o�¦ ·�µ¦ ��́Ê�

ในภาพรวมและรายขอ้อยูใ่นระดบั มาก Ã�¥Ä�£µ¡ ¦ ª ¤ ¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.46 และในรายขอ้ความเท่าเทียม

กนัในการใหบ้ริการแก่ผูเ้ขา้พกัทุกประเภท ¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.62 ความมีอธัยาศยัอ่อนโยนและเป็นมิตรขณะ

ใหบ้ริการ ¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.54 ขอ้ความชดัเจนในการให้ขอ้มูลและคาํแนะนาํแก่ผูเ้ขา้พกั มี�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��

3.47 ขอ้ความเพียงพอของจาํนวนพนกังา��̧ÉÄ®o�¦ ·�µ¦ �¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.22 ตามลาํดบั

Á¤ºÉ° Á�¦ ¥̧�Á�̧¥��ª µ¤ ¡ ¹�¡ ° Ä��n°  nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ�ดา้นบุคลากรระหวา่งโรงแรมกบัโฮมส

เตยแ์ลว้พบวา่มีความแตกต่างกนั โดยผูต้อบแบบสอบถามจะใหร้ะดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นบุคลากร�°�Ã¦ �Â¦ ¤�̧É¤µ��ª nµ

ตารา��̧É4.15 : ความพึงพอใจต่อส่วนประสมการตลาดบริการดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทาง

กายภาพระหวา่งโรงแรม กบั โฮมสเตย ์โดยรวมและรายดา้น

ความพงึพอใจของ ความพงึพอใจของ

�́��n°�Á�̧É¥ª �̧ÉÁ�oµ¤µÄ�o

บริการโรงแรม

�́��n°�Á�̧É¥ª �̧ÉÁ�oµ¤µÄ�o�¦ ·�µ¦

ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านการ

สร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ
โฮมสเตย์

S.D. การแปล

ผล

S.D. การแปล

ผล

�ª µ¤Á�È� nª ��́ª �°��¦ ¦ ¥µ�µ«�̧ÉÁ�oµ¡ �́ 3.81 0.91 มาก 3.7 1.14 มาก

รูปแบบของการออกแบบและการตกแต่ง

®o°�¡ �́�̧ÉÁ�È�Á° �̈�́¬�r
3.75 0.84 มาก 3.4 1.03 ปานกลาง

ความสะดª ��°�®o°�¡ �́Â̈ ³  �µ��̧É 3.79 0.85 มาก 3.52 0.93 มาก

(ตารางมีต่อ)



ความทนัสมยัของอุปกรณ์ภายในหอ้งพกั 3.84 0.96 มาก 3.16 1.13 ปานกลาง

�ª µ¤¡ ¦ o° ¤�̧É�³ Ä�o�°�° »��¦ �r£µ¥Ä�

®o°�¡ �́Â̈ ³ �µ¤ �µ��̧É�nµ�Ç
3.71 0.9 มาก 3.13 1.14 ปานกลาง

โดยรวม 3.78 0.89 มาก 3.38 1.07 ปานกลาง

จµ��µ¦ µ��̧É4.15: พบวา่ �¼o�°�Â�� °��µ¤�̧É¤�̧ª µ¤ ¡ ¹�¡ ° Ä��n° ดา้นส่วนประสมการตลาดบริการ

�°�Ã¦ �Â¦ ¤�oµ��µ¦  ¦ oµ�Â̈ ³ �ÎµÁ �° ¨ �́¬�³�µ��µ¥£µ¡ �́Ê�Ä�£µ¡ ¦ ª ¤ Â̈ ³ ¦ µ¥�o° ° ¥¼nÄ�¦ ³ �́��¤µ�Ã�¥

Ä�£µ¡ ¦ ª ¤ ¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.78 และในรายขอ้ความทนัสมยัของอุปกรณ์ภายในห้องพกั ¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Áท่ากบั 

3.84 ขอ้ความเป็น nª ��́ª �°��¦ ¦ ¥µ�µ«�̧ÉÁ�oµ¡ �́�¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.81 ขอ้ความสะดวกของหอ้งพกัและ

 �µ��̧É�มี�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.79 �o° ¦ ¼�Â���°��µ¦ ° °�Â��Â̈ ³ �µ¦ ��Â�n�®o°�¡ �́�̧ÉÁ�È�Á° กลกัษณ์ มี

�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.75 �o°�ª µ¤ ¡ ¦ o° ¤�̧É�³ Ä�o�°�° »��¦ �r£µ¥Ä�®o°�¡ �́Â̈ ³ �µ¤  �µ��̧É�nµ�¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��

3.71 ตามลาํดบั

สาํหรับความพึงพอใจต่อดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการของโฮมสเตยด์า้นการสร้างและ

�ÎµÁ �° ¨ �́¬�³�µ��µ¥£µ¡ �́Ê�Ä�£µ¡ ¦ ว¤ Â̈ ³ ¦ µ¥�o° ° ¥¼nÄ�¦ ³ �́���µ��̈µ��Ã�¥Ä�£µ¡ ¦ ª ¤ ¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥

เท่ากบั 3.38 และในรายขอ้ความทนัสม¥ั�°�° »��¦ �r£µ¥Ä�®o°�¡ �́�¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.84ขอ้ความเป็น

 nª ��́ª �°��¦ ¦ ¥µ�µ«�̧ÉÁ�oµ¡ �́�¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.81 ข°้�ª µ¤  ³ �ª ��°�®o°�¡ �́Â̈ ³  �µ��̧É��nµÁ�̈Ȩ́¥

เท่ากบั 3.79 ขอ้รูปแบบของการออกแบบและการต�Â�n�®o°�¡ �́�̧ÉÁ�È�Á° �̈�́¬�r�¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.75

ขอ้ความพร้° ¤�̧É�³ Ä�o�°�° »��¦ �r£µ¥Ä�®o°�¡ �́Â̈ ³ �µ¤  �µ��̧É�nµ�¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.71 ตามลาํดบั

Á¤ºÉ° Á�¦ ¥̧�Á�̧¥��ª µ¤ ¡ ¹�¡ ° Ä��n°  nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ�ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทาง

กายภาพระหวา่งโรงแรมกบัโฮมสเตยแ์ลว้พบวา่มีความแตกต่างกนั โดยผูต้อบแบบสอบถามจะใหร้ะดบั

ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ�°�Ã¦ �Â¦ ¤�̧É

มากกวา่

�µ¦ µ��̧É4.15 (ต่อ) : ความพึงพอใจต่อส่วนประสมการตลาดบริการดา้นการสร้างและ

นาํเสนอลกัษณะทางกายภาพระหวา่งโรงแรม กบั โฮมสเตย์



�µ¦ µ��̧É4.16 : ความพึงพอใจต่อส่วนประสมการตลาดบริการดา้นกระบวนการใหบ้ริการระหวา่ง

โรงแรมกบัโฮมสเตย ์โดยรวมและรายดา้น

ส่วนประสมการตลาดบริการ 

ด้านกระบวนการให้บริการ

ของโรงแรม

ความพงึพอใจของ

�́��n°�Á�̧É¥ª �̧ÉÁ�oµ¤µÄ�o�¦ ·�µ¦

โรงแรม

ความพงึพอใจของ

�́��n°�Á�̧É¥ª �̧ÉÁ�oµ¤µÄ�o�¦ ·�µ¦

โฮมสเตย์

S.D. การแปลผล S.D. การแปลผล

�ª µ¤  ³ �ª ��°��́Ê��°�Ä�

การจองหอ้งพกั

4.08 0.98 มาก 3.28 1.00 ปานกลาง

�ª µ¤ ¦ ª �Á¦ Èª �°��́Ê��°�Ä�

การบริการรับ-ส่งผูเ้ขา้พกั

3.93 0.97 มาก 3.14 1.04 ปานกลาง

�ª µ¤ ¦ ª �Á¦ Èª �°��́Ê��°�Ä�

การจดัส่งสัมภาระเขา้หอ้งพกั

3.83 0.87 มาก 3.36 1.18 ปานกลาง

�ª µ¤ ¦ ª �Á¦ Èª �°��́Ê��°�Ä�

�µ¦ �·��n° Á¡ ºÉ° Ä�o�¦ ·�µ¦

3.61 1.07 มาก 3.17 1.02 ปานกลาง

�ª µ¤ ¦ ª �Á¦ Èª �°��́Ê��°�Ä�

การตรวจเช็คก่อนออกจาก

หอ้ง (Check-Out)

3.93 1.03 มาก 3.38 1.12 ปานกลาง

โดยรวม 3.38 0.98 มาก 3.26 1.07 ปานกลาง

�µ��µ¦ µ��̧É4.16: พบวา่ �¼o�°�Â�� °��µ¤�̧É¤�̧ª µ¤ ¡ ¹�¡ ° Ä��n° ดา้นส่วนประสมการตลาดบริการ

�°�Ã¦ �Â¦ ¤�oµ��¦ ³ �ª ��µ¦ Ä®o�¦ ·�µ¦ �́Ê�Ä�£µ¡ ¦ ª ¤ Â̈ ³ ¦ µ¥�o° Ä�¦ ³ �́��¤µ��Ã�¥Ä�£µ¡ ¦ ª ¤ ¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥

เท่ากบั 3.38 และในรายขอ้ความสะ�ª��°��́Ê��°�Ä��µ¦ �°�®o°�¡ �́�¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��4.08 ขอ้ความ

¦ ª �Á¦ Èª �°��́Ê��°�Ä��µ¦ �¦ ·�µ¦ ¦ บ́-ส่งผูเ้ขา้พกั ¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.93 �o°��ª µ¤ ¦ ª �Á¦ Èª �°��́Ê��°�Ä��µ¦

ตรวจเช็คก่อนออกจากห้อง (Check-Out) มี�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.93 ขอ้�ª µ¤ ¦ ª �Á¦ Èª �°��́Ê��°�Ä��µ¦ �́� n�



สมัภาระเขา้หอ้�¡ �́�Ã�¥¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.83 �o°�ª µ¤ ¦ ª �Á¦ Èª �°��́Ê��°�Ä��µ¦ �·��n°Á¡ ºÉ° Ä�o�¦ ·�µ¦ มี

�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.61 ตามลาํดบั 

สาํหรับความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการของโฮมสเตย ์ดา้นกระบวนการ

Ä®o�¦ ·�µ¦ �́Ê�Ä�ภาพรวมและรายขอ้อยูใ่นระดบั ปานกลาง Ã�¥Ä�£µ¡ ¦ ª ¤ ¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.26 และในราย

�o°�ª µ¤ ¦ ª �Á¦ Èª �°��́Ê��°�Ä��µ¦ �¦ ª �Á�È��n°�° °��µ�®o°��(Check-Out) Ã�¥¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.38

�o°�ª µ¤ ¦ ª �Á¦ Èª �°��́Ê��°�Ä��µ¦ �́� n� ¤́ £µ¦ ³ Á�oµ®o°�¡ �́�¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.36 ขอ้ ความสะดวกของ

�́Ê��°�Ä��µ¦ �°�®o°�¡ �́�มี�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.28 �o°�ª µ¤ ¦ ª �Á¦ Èª �°��́Ê��°�Ä��µ¦ �·��n° Á¡ ºÉอใชบ้ริการ มี

�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.17 �o°�ª µ¤ ¦ ª �Á¦ Èª �°��́Ê��°�Ä��µ¦ �¦ ·�µ¦ ¦ �́-ส่งผูเ้ขา้พกั ¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.14

ตามลาํดบั

Á¤ºÉ° Á�¦ ¥̧�Á�̧¥��ª µ¤ ¡ ¹�¡ ° Ä��n°  nวนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการใหบ้ริการของโรงแรม

ระหวา่งโรงแรมกบัโฮมสเตยแ์ลว้พบวา่มีความแตกต่างกนั โดยผูต้อบแบบสอบถามจะใหร้ะดบัความพึง

พอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการใหบ้ริการของโรงแรม�°�Ã¦ �Â¦ ¤�̧É¤µ��ª nµ

 nª ��̧É�3 Á�È��o° ¤ ¼̈Á�̧É¥ª �́�¡ §�·�¦ ¦ ¤�µ¦ ตัดสินใจ�̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ

�µ¦ µ��̧É�4.17 : ความพึงพอใจต่อส่วนประสมการตลาดบริการ มีระดบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ

�ÎÊµระหวา่งโรงแรม กบั โฮมสเตย์

สถานการณ์ของการตัดสินใจ

�̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ

การตัดสินใจของ

�́��n°�Á�̧É¥ª �̧ÉÁ�oµ¤µÄ�o

บริการ

�ÎÊµ�̧ÉÃ¦ �Â¦ ¤

การตัดสินใจของ

�́��n°�Á�̧É¥ª �̧ÉÁ�oµ¤µÄ�o�¦ ·�µ¦

�ÎÊµ�̧ÉÃ±¤  Á�¥r

S.D. การแปล

ผล

S.D. การแปล

ผล

การÅ�o¦ �́�o° ¤ ¼̈�nµª  µ¦ Á�̧É¥ª �́��̧É

พกั อยา่งครบครัน 

3.97 0.89 มาก 3.61 0.88 มาก

�µ¦ �¦ ·�µ¦ �̧É�³ Å�o¦ �́�µ��̧É¡ �́¤¸

ความครบถว้น 

3.85 0.95 มาก 3.45 0.95 ปาน

กลาง



Ã�¦ Â�¦ ¤�µ¦  ¤�µ�»��̧É�³ Å�o¦ �́

�µ��̧É¡ �́¤�̧ª µ¤�nµ �Ä��

3.79 0.84 มาก 3.57 1.04 มาก

�¦ ¦ ¥µ�µ«�Â̈ ³  �µ��̧É�°��̧É¡ �́� 3.65 0.91 มาก 3.54 1.24 มาก

 �µ��̧É�̧É¡ �́¤�̧ª µ¤ ¡ ¦ o° ¤Á¦ ºÉ°�

° µ®µ¦ Â̈ ³ Á�¦ ºÉ°��ºÉ¤�

3.50 1.06 ปาน

กลาง

3.39 1.13 ปาน

กลาง

โดยรวม 3.75 0.93 มาก 3.51 1.05 มาก

�µ��µ¦ µ��̧É4.17: พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีการตดัสินใจกลบัมาÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ�̧ÉÃ¦ �Â¦ ¤ในระดบั

มาก Ã�¥Ä�£µ¡ ¦ ª ¤ ¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.75 และÁ¤ºÉ° ¡ ·�µ¦ �µ�µ¦ �́� ·�Ä�Á�È�¦ µ¥�o° ¡ �ª nµ�¼o�°�

Â�� °��µ¤¤�̧µ¦ �́� ·�Ä��̧É�³ �̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ�̧ÉÃ¦ �Â¦ ¤Ä�¦ ³ �́�¤µ�Á�n�Á�̧¥ª �́�Ã�¥�̧É�µ¦ �́� ·�Ä�

Á¤ºÉ°�¼o�°�Â�� °��µ¤ได¦้ �́�o° ¤ ¼̈�nµª  µ¦ Á�̧É¥ª �́��̧É¡ �́° ¥nµ��¦ ��¦ �́�¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥สูงสุดเท่ากบั 3.97 การ

�¦ ·�µ¦ �̧É�³ Å�o¦ �́�µ��̧É¡ �́¤�̧ª µ¤�¦ ��oª ��¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.85 Ã�¦ Â�¦ ¤�µ¦  ¤�µ�»��̧É�³ Å�o¦ �́�µ��̧É

¡ �́¤�̧ª µ¤�nµ �Ä���nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.79 �¦ ¦ ¥µ�µ«�Â̈ ³  �µ��̧É�°��̧É¡ �́��nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.65 และ �µ��̧É�̧É

¡ �́¤�̧ª µ¤ ¡ ¦ o° ¤Á¦ ºÉ°�° µ®µ¦ Â̈ ³ Á�¦ ºÉ°��ºÉ¤�¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.50 เรียงตามลาํดบั

ส่วนผูต้อบแบบสอบถามมีการตดัสินใจกลบัมาÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ�̧Éโฮมสเตยใ์นระดบั มาก โดยใน

£µ¡ ¦ ª ¤ ¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥สูงสุดเท่ากบั 3.51 Á¤ºÉ° ¡ ·�µ¦ �µ�µ¦ �́� ·�Ä�Á�È�¦ µ¥�o° ¡ �ª nµ�¼o�°�Â�� °��µ¤¤�̧µ¦

�́� ·�Ä��̧É�³ �̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ�̧ÉÃ±¤  Á�¥rÄ�¦ ³ �́�¤µ�Á�n�Á�̧¥ª �́�Ã�¥�̧É�µ¦ �́� ·�Ä�Á¤ºÉ°�¼o�°�

แบบสอบถามÅ�o¦ �́�o° ¤ ¼̈�nµª  µ¦ Á�̧É¥ª �́��̧É¡ �́�° ¥nµ��¦ ��¦ �́�¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.61 โปรแกรมการ

 ¤�µ�»��̧É�³ Å�o¦ �́�µ��̧É¡ �́¤�̧ª µ¤�nµ �Ä��¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.57 �¦ ¦ ¥µ�µ«�Â̈ ³  �µ��̧É�°��̧É¡ �́�

�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.54 �µ¦ �¦ ·�µ¦ �̧É�³ Å�o¦ �́�µ��̧É¡ �́¤�̧ª µ¤�¦ ��oª ���nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.45 และ �µ��̧É�̧É¡ �́¤ ¸

�ª µ¤ ¡ ¦ o° ¤Á¦ ºÉ°�° µ®µ¦ Â̈ ³ Á�¦ ºÉ°��ºÉ¤�¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.39 เรียงตามลาํดบั

�°��µ��́Ê��µ¦ Á�¦ ¥̧�Á�̧¥��µ¦ �́� ·�Ä��̧É�³ �̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ� ¦ »�Å�oª nµ�¼o�°�Â�� °��µ¤¤¸

�µ¦ �́� ·�Ä��̧É�³ �̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ�́Ê��̧ÉÃ¦ �Â¦ ¤ Â̈ ³ Ã±¤  Á�¥rÄ�¦ ³ �́�¤µ��° ¥nµ�Å¦ �È�µ¤¡ �ª nµ�µ¦

�́� ·�Ä��̧É�³ Ä�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ�̧ÉÃ¦ �Â¦ ¤�̧É¦ ³ �́� ¼��ª nµÃ�¥¡ ·�µ¦ �µ�µ��nµÁ�̈Ȩ́¥



ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างความพงึพอใจทางการตลาดบริการ

 nª ��̧É4 �̈�µ¦ �� °��ª µ¤  ¤́ ¡ �́�r¦ ³ ®ª nµ��ª µ¤ ¡ ¹�¡ ° Ä��µ��µ¦ �̈µ��¦ ·�µ¦ ��̧É¤ �̧̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä�

�̈�́¤µÄ�o�ÎÊµ¦ ³ ®ª nµ�Ã¦ �Â¦ ¤�Â̈ ³ Ã±¤  Á�¥rÄ��́�®ª �́Á�̧¥�Ä®¤n�°��́��n°�Á�̧É¥ª �µª Å�¥

�µ¦ µ��̧É�4.18 : การวเิคราะห์ความพึงพอใจต่อส่วนประสม�µ��µ¦ �̈µ��¦ ·�µ¦ ��̧É¤�̧̈�n°

. การต�ั ·�Ä��̈�́¤µÄ�o�ÎÊµของโรงแรม Ä��́�®ª �́Á�̧¥�Ä®¤n�°��́��n°�Á�̧É¥ª �µª Å�ย     

ตัวแปร B Beta T Sig

�nµ���̧É�(a) 1.122 4.224 0.000*

ดา้นผลิตภณัฑ์ -0.33 -0.031 -0.619 0.536

ดา้นราคา 0.086 0.085 1.484 0.139

�oµ� �µ��̧É 0.084 0.172 1.484 0.041*

ดา้นการส่งเสริมการตลาด -0.071 -0.147 -1.730 0.084

ดา้นบุคลากร/พนกังานผูใ้หบ้ริการ 0.299 0.323 6.640 0.000*

ดา้นนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ 0.204 0.199 4.245 0.000*

ดา้นกระบวนการในการบริการ 0.123 .153 3.281 0.001*

หมายเหตุ F = 20.499 Adj. = 0.255 *p < 0.05

�µ��µ¦ µ��̧É4.18: ผลการศึกษา พบวา่ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวม

 n��̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��̈�́¤µÄ�o�ÎÊµ�°�Ã¦ �Â¦ ¤�°��́��n°�Á�̧É¥ª Äนจงัหวดัเชียงใหม่ คิดเป็นร้อยละ 25.5

° ¥nµ�¤�̧́¥ Îµ�́��µ� �·�·�̧É¦ ³ �́��0.05 Á¤ºÉ° ¡ ·�µ¦ �µÁ�È�¦ µ¥�¦ ³ Á�È��°�ส่วนประสมทางการตลาด พบวา่

ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) �oµ� �µ��̧Éดา้นบุคลากร/พนกังานผูใ้หบ้ริการ

ดา้นนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการในการบริการ ส่ง�̈�n°�µ¦ �̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ�̧É

โรงแรม ส่วนความพึงพอใจทางการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด 



ไม่มีผลต่อกµ¦ �̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ�̧Éโรงแรมในจงัหวดัเชียงใหม่ โดยมีความพึงพอใจทาง ดา้นบุคลากร/

พนกังานผูใ้หบ้ริการ ดา้นนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ �oµ� �µ��̧É�� n��̈�n°�µ¦ �̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ�̧É

Ã¦ �Â¦ ¤Ä��́�®ª �́�Á�̧¥�Ä®¤n��¤µ��̧É »�

�µ¦ µ��̧É�4.19 : แสดงขอ้มูล�µ¦ ª ·Á�¦ µ³ ®r�ª µ¤ ¡ ¹�¡ ° Ä��µ��µ¦ �̈µ��¦ ·�µ¦ ��̧É¤�̧̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä�

�̈�́¤µÄ�o�ÎÊµของโฮมสเตย ์Ä��́�®ª �́Á�̧¥�Ä®¤n�°��́��n°�Á�̧Éยวชาวไทย

ตัวแปร B Beta T Sig

�nµ���̧É�(a) 1.122 4.224 0.000*

ดา้นผลิตภณัฑ์ -0.33 -0.031 -0.619 0.536

ดา้นราคา 0.086 0.85 1.484 0.139

�oµ� �µ��̧É 0.084 0.172 2.052 0.041*

ดา้นการส่งเสริมการตลาด -0.071 -0.147 -1.730 0.084

ดา้นบุคลากร/พนกังานผูใ้หบ้ริการ 0.299 0.045 6.640 0.000*

ดา้นนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ 0.201 0.048 4.245 0.000*

ดา้นกระบวนการในการบริการ 0.126 0.038 3.281 0.001*

หมายเหตุ F =12.681 Adj. = 0.172 *p < 0.05

จากตา¦ µ��̧É4.19: พบวา่ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมส่งผลต่อการ

�́� ·�Ä��̈�́¤µÄ�o�ÎÊµ�°�Ã±¤ Á�¥r�°��́��n°�Á�̧É¥ª Ä��́�®ª �́Á�̧¥�Ä®¤n��·�Á�È�¦ o° ¥¨ ³ �17.2 อยา่งมี

�́¥ Îµ�́��µ� �·�·�̧É¦ ³ �́��0.05 Á¤ºÉ° ¡ ·�µ¦ �µÁ�È�¦ µ¥�¦ ³ Á�È��°�ส่วนประสมทางการตลาดบริการ พบวา่

ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) �oµ� �µ��̧Éดา้นบุคลากร/พนกังานผูใ้หบ้ริการ

ดา้นนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการในการบริการ ส่ง�̈�n°�µ¦ �̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ�̧É

โฮมสเตย ์ส่วนความพึงพอใจทางการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

(ตารางมีต่อ)



(ตารางมีต่อ)

ไม่ส่ง�̈�n°�µ¦ �̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ�̧Éโฮมสเตยใ์นจงัหวดัเชียงใหม่ โดยมีความพึงพอใจทาง �oµ� �µ��̧É��

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นบุคลากร/พนกังานผูใ้หบ้ริการ ดา้นกระบวนการในการบริการ ส่งผลต่อการ

�̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ�̧ÉÃ±¤  Á�¥rÄ��́�®ª �́�Á�̧¥�Ä®¤n��¤µ��̧É »�

 nª ��̧É�5 สรุป ผลการทดสอบสมมุติฐาน

สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน

�µ¦ µ��̧É�4.20 :  ¦ »��̈�µ¦ �� °� ¤¤»�·�µ��Ä� nª ��°��µ¦ �́� ·�Ä��̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµของ 

โรงแรมและโฮมสเตย์

สมมติฐาน

�́��n°�Á�̧É¥ª �̧ÉÁ�oµ¤µ

ใช้บริการโรงแรม

�́��n°�Á�̧É¥ª �̧ÉÁ�oµ¤µÄ�o

บริการโฮมสเตย์

ผลการทดสอบสมมุติฐาน

ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้น

ผลิตภณัฑ ์ส่งผลต่อการตดัสินใจ�̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ

ของโรงแรม

ไม่สอดคลอ้ง ไม่สอดคลอ้ง

ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้น

¦ µ�µ� n��̈�n°�µ¦ �̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ�°�Ã¦ �Â¦ ¤

ไม่สอดคลอ้ง ไม่สอดคลอ้ง

ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้น

 �µ��̧É� n��̈�n°�µ¦ �̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ�°�Ã¦ �Â¦ ¤

สอดคลอ้ง สอดคลอ้ง

ความพึงพอใจทางการตลาดบริการ ดา้นส่งเสริม

�µ¦ �̈µ�� n��̈�n°�µ¦ �̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ�°�Ã¦ �Â¦ ¤

ไม่สอดคลอ้ง ไม่สอดคลอ้ง

ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้น

บุคลากร/พนกังานใหบ้ริการ ส่งผลต่อการกลบัมาใช้

�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ�°�Ã¦ �Â¦ ¤

สอดคลอ้ง สอดคลอ้ง

ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้น สอดคลอ้ง สอดคลอ้ง



นาํเสนอลกัษณะทางกายภาพส่งผลต่อการกลบัมาใช้

�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ�°�Ã¦ �Â¦ ¤

ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้น

กระบวนการในการบริการส่งผลต่อการกลบัมาใชบ้ริการ

�ÎÊµของโรงแรม

สอดคลอ้ง สอดคลอ้ง

�̈�µ¦ �� °��µ��µ¦ µ��̧É�4.20: สรุปไดว้า่ �̈�µ¦ «¹�¬µ nª �Ä®�n °��̈o°��́� ¤¤�·�µ��̧É�́Ê�Åª o

�°��µ� ¤¤�·�µ�Ä�Á¦ ºÉ°��n°Å��̧Ê�̧ÉÅ¤n¤�̧ª µ¤  °��̈o°�Å�oÂ�n�

ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจกลบัมา

Ä�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ�°�Ã¦ �Â¦ ¤

ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจกลบัมา

Ä�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ�°�โฮมสเตย์

ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นราคา ไม่ n��̈�n°�µ¦ �̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ

ของโรงแรม

ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นราคา ไม่ส่��̈�n°�µ¦ �̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ

ของโฮมสเตย์

ความพึงพอใจทางการตลาดบริการ ดา้นส่งเสริมการตลาด ไม่ n��̈�n°�µ¦ �̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ�°�

โรงแรม

ความพึงพอใจทางการตลาดบริการ ดา้นส่งเสริมการตลาด ไม่ n��̈�n°�µ¦ �̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ�°�

โฮมสเตย์

�µ¦ µ��̧É�4.19 (ต่อ) : แสดงขอ้มูล�µ¦ ª ·Á�¦ µ³ ®r�ª µ¤ ¡ ¹�¡ ° Ä��µ��µ¦ �̈µ��¦ ·�µ¦ ��̧É¤¸

ผลต่อการตดัสินใจก¨ �́¤µÄ�o�ÎÊµของโฮมสเตย์



���̧É�5

สรุปผลการศึกษา อภิปราย และข้อเสนอแนะ

�µ¦ «¹�¬µÁ¦ ºÉ°��ª µ¤ ¡ ¹�¡ ° Ä��n°  nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ��¦ ·�µ¦ �(7Ps) �̧É n��̈�n°�µ¦ �̈�́¤µÄ�o

�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ¦ ³ ®ª nµ��̧ÉÃ¦ �Â¦ ¤��́�Ã±¤ Á�¥r�Ä��́�®ª �́Á�̧¥�Ä®¤n�°��́��n°�Á�̧É¥ª �µª Å�¥¤ ª̧ �́�»�¦ ³  ��rÁ¡ ºÉ°

«¹�¬µ�¹��ª µ¤ ¡ ° Ä��° �̈¼��oµ�̧É¤�̧n° �́��́¥ nª ��¦ ³  ¤�µ¦ �̈µ��¦ ·�µ¦ �̧É n��̈�n°�µ¦ �̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ

¦ ³ ®ª nµ��̧ÉÃ¦ �Â¦ ¤��́�Ã±¤ Á�¥r��Á�¦ ºÉ°�¤º° �̧ÉÄ�oÄ��µ¦ Á�È�¦ ª �¦ ª ¤�o° ¤ ¼̈�È�º°�Â�� °��µ¤��µ�̈¼��oµ

จาํนวน 400 ราย การวิเคราะห์ขอ้มู¨ Ã�¥Ä�o �·�·Á�·�¡ ¦ ¦ ��µ�Å�oÂ�n��ª µ¤�̧É�¦ o° ¥¨ ³ �Â̈ ³ �nµÁ�̈Ȩ́¥� µ¤µ¦ �

 ¦ »��̈�µ¦ «¹�¬µ° £ ·�¦ µ¥�̈�o°�o�¡ ¨ �Â̈ ³ �o° Á �°Â�³ Å�o�́��n°Å��̧Ê

สรุปผลการศึกษา

คุณสมบัติของผู้ตอบแบบสอบถาม

จากการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถาม�́Ê�®¤��400 คน มีเพศชาย¤µ��̧É »�คิดเป็นร้อยละ 67 โดย

มีอาย ุ20-29 �̧�¤µ��̧É »�คิดเป็นร้อยละ 36 �¹É�มีสถานภาพสมรส¤µ��̧É »�คิดเป็นร้อยละ 54 ระดบั

การศึกษาปริญญาตรี¤µ��̧É »�คิดเป็นร้อยละ 61 อาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน¤µ��̧É »�คิดเป็นร้อยละ 

51 รายไดต่้อเดือน¤µ��̧É »�15,001 – 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 24 �¹É��¼o�°�Â�� °��µ¤�³ เดินทางมา

จากภาคกลาง¤µ��̧É »�คิดเป็นร้อยละ 37 โดยส่วนใหญ่จะเดินทางมาจงัหวดัเชียงใหม่Á�È��¦ Ế�Â¦ �¤µ��̧É »�

คิดเป็นร้อยละ 47

การเปรียบเทยีบระดับความคิดเห็นต่อความพงึพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการในการเข้า

ใช้บริการโรงแรมและโฮมสเตย์

ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการในการเขา้

ใชบ้ริการ�̧É¡ �́��́��̧Ê

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่  nª ��¦ ³  ¤�µ¦ �̈µ��¦ ·�µ¦ �°�Ã¦ �Â¦ ¤�oµ��̈·�£�́�rÂ̈ ³ �¦ ·�µ¦ �́Ê�Ä�

ภาพรวมและรายขอ้มีการแปลผลอยูใ่นระดบัมาก ส่วนของโฮมสเตย์ มีการแปลผลอยูใ่นระดบั ปานกลาง

Á¤ºÉ° ¡ ·�µ¦ �µ¦ µ¥¨ ³ Á° ¥̧�¡ �ª nµ���ª µ¤Á®¤µ³  ¤�°���µ�®o°�¡ �́, ความครบครัน�°� ·É�° Îµ�ª ¥�ª µ¤สะดวก

ภายในหอ้งพกั,คª µ¤Á®¤µ³  ¤�°��¦ ³ Á£��µ¦ �¦ ·�µ¦ �̧É�́�Ä®o,ความสะอาดภายในห้องพกั สรุปคือมีการ

แปลผลอยูใ่นระดบัมาก และปานกลาง ตามลาํดบั

2. �oµ�¦ µ�µ�¡ �ª nµ nª ��¦ ³  ¤�µ¦ �̈µ��¦ ·�µ¦ �°�Ã¦ �Â¦ ¤�oµ�¦ µ�µ�́Ê�Ä�£µ¡ ¦ ª ¤ Â̈ ³ ¦ µ¥�o° ¤ ¸

การแปลผลอยูใ่นระดบั มาก ส่วนของโฮมสเตยใ์นดา้นราคา มีการแปลผลอยูใ่นระดบั ปานกลางÁ¤ºÉ°



พิจารณารายละเอียดพบวา่  ความเหมาะสมระหวา่งราคากบัคุณภาพ ขอ้ความเหมาะสมระหวา่งราคากบั

�»�£µ¡ �°�° µ®µ¦ Â̈ ³ Á�¦ ºÉ°��ºÉ¤�̧ÉÅ�o¦ �́��o°�ª µ¤Á®¤µ³  ¤ ¦ ³ ®ª nµ�¦ µ�µ�́��»�£µ¡ �°��¦ ·�µ¦ �̧ÉÅ�o¦ �́�

�o°�ª µ¤Á®¤µ³  ¤ ¦ ³ ®ª nµ�¦ µ�µ�́� �µ��̧ÉÂ̈ ³  ·É�° Îµ�ª ¥�ª µ¤  ³ �ª ��̧É�́�Ä®o��o°�ª µ¤Á®¤µ³  ¤ ¦ ³ ®ª nµ��nµ

จองห้องพกัล่วงหนา้กบัระยะเวลาในการจอง สรุปคือมีการแปลผลอยูใ่นระดบัมาก และปานกลาง ตามลาํดบั

3. �oµ� �µ��̧ÉÂ̈ ³ �n°��µ��µ¦ �́��Îµ®�nµ¥�¡ �ª nµ�oµ� nª ��¦ ³  ¤�µ¦ �̈µ��¦ ·�µ¦ �°�Ã¦ �Â¦ ¤

�oµ� �µ��̧É��́Ê�Ä�£µ¡ ¦ ª ¤ Â̈ ³ ¦ µ¥�o° ¤�̧µ¦ Â�̈�̈° ¥¼nÄ�¦ ³ �́�¤µ�ส่วน�°�Ã±¤ Á�¥r�oµ� �µ��̧É��́Ê�Ä�

ภาพรวมและรายขอ้มีการแปลผลอยูใ่นระดบั มากเช่นเดียวกนั ในรายขอ้ทาํเ¨ �̧É�́Ê��°��̧É¡ �́Ä�̈oÂ®¨ n�

�n°�Á�̧É¥ª ��o°�ÎµÁ̈�̧É�́Ê� ³ �ª �Ä��µ¦ Á�·��µ���o° �̧É¡ �́¤ �̧̧É�°�¦ ��ª oµ��ª µ� ³ �ª � �µ¥��o°�ÎµÁ̈�̧É�́Ê�Ä�̈o

�́� �µ��̧É Îµ�́�Ç�Á�n��®oµ� ¦ ¦ ¡  ·��oµ,ร้านคา้ เป็นตน้ สรุปคือมีระดบัการแปลผลอยูใ่นระดบัมาก

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ดา้นปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดบริการของโรงแรมดา้น

 n�Á ¦ ·¤�µ¦ �̈µ���́Ê�Ä�£µ¡ ¦ ª ¤ Â̈ ³ ¦ µ¥�o° ¤�̧µ¦ Â�̈�̈° ¥¼nÄ�¦ ³ �́��¤µ��ส่วนโฮมสเตยด์า้นส่งเสริม

�µ¦ �̈µ���́Ê�Ä�£µ¡ ¦ ª ¤ Â̈ ³ ¦ µ¥�o° ¤�̧µ¦ Â�̈�̈° ¥¼nÄ�¦ ³ �́���µ��̈µ�โดยในภาพรวม และในรายขอ้มี

�µ¦ Â�o��nµª  µ¦ �oª ¥�µ¦ Ã�¬�µ�nµ� ºÉ°�¦ ³ Á£��nางๆ เช่น หนงัสือพิมพ,์ Internet ขอ้มีการลดราคาค่า

®o°�¡ �́Â̈ ³ �µ¦ �¦ ·�µ¦ Ä��nª �§�¼�µ¦ �n°�Á�̧É¥ª ��o° ¤�̧µ¦ ¨ �¦ µ�µ�nµ®o°�¡ �́Â̈ ³ �µ¦ �¦ ·�µ¦ �°��nª �§�¼�µ̈

�n°�Á�̧É¥ª ��o° ¤�̧µ¦ Ä®o�°� ¤�µ�»�¡ ·Á«¬Â�n�¼oÁ�oµ¡ �́Ä��nª �Á�«�µ̈  Îµ�́��สรุปคือมีระดบัการแปลผลอยูใ่น

ระดบัมาก และปานกลาง ตามลาํดบั

5.ดา้นบุคลากร/พนกังานผูใ้ห้บริการ พบวา่ดา้นส่วนประสมการตลาดบริการของโรงแรมดา้น

บุคลากรÄ®o�¦ ·�µ¦ ��́Ê�Ä�£µ¡ ¦ ª ¤ Â̈ ³ ¦ µ¥�o° ¤�̧µ¦ Â�̈�̈° ¥¼nÄ�¦ ³ �́��¤µ�ส่วนโฮมสเตยด์า้นบุคลากร

Ä®o�¦ ·�µ¦ ��́Ê�Ä�£µ¡ ¦ ª ¤ Â̈ ³ ¦ µ¥�o° ¤�̧µ¦ Â�̈�̈° ¥¼nÄ�¦ ³ �́��¤µ�ในรายขอ้ความเท่าเทียมกนัในการ

ใหบ้ริการแก่ผูเ้ขา้พกัทุกประเภท ความมีอธัยาศยัอ่อนโยนและเป็นมิตรขณะใหบ้ริการ ขอ้ความชดัเจนใน

การใหข้อ้มูลและคาํแนะนาํแก่ผูเ้ขา้พกั ขอ้ความเพีย�¡ °�°��Îµ�ª �¡ �́��µ��̧ÉÄ®o�¦ ·�µ¦ �สรุปคือมีระดบั

การแปลผลอยูใ่นระดบั¤µ���́Ê��2 �̧É¡ �́

6.ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ พบวา่ส่วนประสมการตลาดบริการของโรงแรม

�oµ��µ¦  ¦ oµ�Â̈ ³ �ÎµÁ �° ¨ �́¬�³�µ��µ¥£µ¡ �́Ê�Ä�£µ¡ ¦ ª ¤ Â̈ ³ ¦ µ¥�o° ¤�̧µ¦ Â�̈�̈° ¥¼nÄ�¦ ³ �́��¤µ�ส่วน

Ã±¤  Á�¥r�oµ��µ¦  ¦ oµ�Â̈ ³ �ÎµÁ �° ¨ �́¬�³�µ��µ¥£µ¡ �́Ê�Ä�£µ¡ ¦ วมและรายขอ้มีการแปลผลอยูใ่นระดบั 

ปานกลาง ในรายขอ้ความทนัสมยัของอุปกรณ์ภายในห้องพกั �o°�ª µ¤Á�È� nª ��́ª �°��¦ ¦ ¥µ�µ«�̧ÉÁ�oµ¡ �́�

�o°�ª µ¤  ³ �ª ��°�®o°�¡ �́Â̈ ³  �µ��̧É��o° ¦ ¼�Â���°��µ¦ ° °�Â��Â̈ ³ �µ¦ ��Â�n�®o°�¡ �́�̧ÉÁ�È�

Á° �̈�́¬�r��o°�ª µ¤ ¡ ¦ o° ¤�̧É�³ Ä�o�°�° »��¦ �r£µ¥Ä�®o°�¡ �́Â̈ ³ �µ¤  �µ��̧É�nµ�สรุปคือมีระดบัการแปลผล



อยูใ่นระดบัมาก และปานกลาง ตามลาํดบั

7.ดา้นกระบวนการในการบริการ พบวา่ดา้นส่วนประสมการตลาดบริการของโรงแรมดา้น

�¦ ³ �ª ��µ¦ Ä®o�¦ ·�µ¦ �́Ê�Ä�£µ¡ ¦ ª ¤ Â̈ ³ ¦ µ¥�o° ¤�̧µ¦ Â�̈�̈° ¥¼nÄ�¦ ³ �́��¤µ�ส่วนโฮมสเตยด์า้น

�¦ ³ �ª ��µ¦ Ä®o�¦ ·�µ¦ �́Ê�Ä�£µ¡ ¦ ª ¤ Â̈ ³ ¦ µ¥�o° ¤�̧µ¦ Â�̈�̈° ¥¼nÄ�¦ ³ �́���µ��̈µ�ในรายขอ้ความรวดเร็ว

�°��́Ê��°�Ä��µ¦ �¦ ª �Á�È��n°�° °��µ�®o°��(Check-Out) �o°�ª µ¤ ¦ ª �Á¦ Èª �°��́Ê��°�Ä��µ¦ �́� n�

 ¤́ £µ¦ ³ Á�oµ®o°�¡ �́��o°��ª µ¤  ³ �ª ��°��́Ê��°�Ä��µ¦ �°�®o°�¡ �́��o°�ª µ¤ ¦ ª �Á¦ Èª �°��́Ê��°�Ä��µ¦

�·��n°Á¡ ºÉ° Ä�o�¦ ·�µ¦ ��o°�ª µ¤ ¦ ª �Á¦ Èª �°��́Ê��°�Ä��µ¦ �¦ ·�µ¦ ¦ �́-ส่งผูเ้ขา้พกั สรุปคือมีระดบัการแปลผลอยู่

ในระดบัมาก และ ปานกลาง ตามลาํดบั

ความพงึพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการÂ�n̈³ �¦ ³ Á£��̧É n��̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��̈�́¤µÄ�o

�¦ ·�µ¦ �ÎÊµระหว่างโรงแรมกบัโฮมสเตย์ 

1.ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ�̧É n��̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �̧É

โรงแรม ไดแ้ก่ ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร /¡ �́��µ��̧ÉÄ®o�¦ ·�µ¦ ��oµ��ÎµÁ �°

¨ �́¬�³�µ��µ¥£µ¡ ��oµ� �µ��̧É�Â̈ ³ �oµ��¦ ³ �ª �Ä��µ¦ �¦ ·�µ¦ ��µ¤¨ Îµ�́�

2.ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ�̧É n��̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �̧É

Ã±¤  Á�¥r�Å�oÂ�n��ª µ¤ ¡ ¹�¡ ° Ä��n°  nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ��oµ� �µ��̧É��oµ��»�̈�µ¦ �/¡ �́��µ��̧É

ใหบ้ริการ ดา้นนาํเสนอลกัษณะทาง และดา้นกระบวนในการบริการ ตามลาํดบั

อภิปรายผล 

�̈�µ¦ «¹�¬µÁ¦ ºÉ°�การศึกษา พบวา่ โรงแรมมีความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

(7Ps) �oµ� �µ��̧Éดา้นบุคลากร/พนกังานผูใ้หบ้ริการ ดา้นนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ

ในการบริการ  n��̈�n°�µ¦ �̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ�Ã�¥�̧É�oµ� �µ��̧Éดา้นบุคลากร/พนกังานผูใ้หบ้ริการ ดา้น

นาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ �oµ��¦ ³ �ª ��µ¦ Ä��µ¦ �¦ ·�µ¦ �oµ� �µ��̧É�Ä�Á¦ ºÉ°��ÎµÁ̈�̧É�́Ê�Ä�̈oÂ®¨ n�

�n°�Á�̧É¥ª ส่งผล¤µ��̧É »�ดา้นบุคลากร/¡ �́��µ��¼oÄ®o�¦ ·�µ¦ Ä�Á¦ ºÉ°��ª µ¤¤ °̧ �́¥µ«¥́° n°�Ã¥�Â̈ ³ Á�È�¤·�¦

ขณะใหบ้ริการส่งผล¤µ��̧É »��oµ��ÎµÁ �° ¨ �́¬�³�µ��µ¥£µ¡ Ä�Á¦ ºÉ°��ª µ¤¤ °̧ �́¥µ«¥́° n°�Ã¥�Â̈ ³ Á�È�

มิตรขณะใหบ้ริการส่งผล¤µ��̧É »�และดา้นกระบว��µ¦ Ä��µ¦ �¦ ·�µ¦ Ä�Á¦ ºÉ°��ª µ¤�́� ¤ ¥́�°�° »��¦ �r



ภายในหอ้งพกัส่งผล¤µ��̧É »�Â̈ ³ �µ��̧É¡ �́�¦ ³ Á£�Ã±¤  Á�¥r¡ �ª nµ�oµ� �µ��̧É�Ä�Á¦ ºÉ°��ÎµÁ̈�̧É�́Ê� ³ �ª �Ä�

การเดินทางส่งผล¤µ��̧É »�ดา้นบุคลากร/¡ �́��µ��¼oÄ®o�¦ ·�µ¦ Ä�Á¦ ºÉ°��ª µ¤Á�nµÁ�̧¥¤�́�Ä��µ¦ Ä®o�¦ ·�µ¦ Â�n

ผูเ้ขา้พกัทุกประเภทส่งผล¤µ��̧É »�ดา้นนาํเสนอลกัษณะ�µ��µ¥£µ¡ Ä�Á¦ ºÉ°��ª µ¤Á�È� nª ��́ª �°�

�¦ ¦ ¥µ�µ«�̧ÉÁ�oµ¡ �́ส่งผล¤µ��̧É »�และ�oµ��¦ ³ �ª ��µ¦ Ä��µ¦ �¦ ·�µ¦ Ä�Á¦ ºÉ°��ª µ¤ ¦ ª �Á¦ Èª �°��́Ê��°�Ä�

การจดัส่งสัมภาระเขา้หอ้งพกัส่งผล¤µ��̧É »�

ผลการศึกษาขา้งตน้สามารถอธิบายไดว้า่ ผูบ้ริโภคใหค้วามพึงพอใจกบัส่วนประสมทางการตลาด 

�oµ� �µ��̧Éดา้นบุคลากร/พนกังานผูใ้หบ้ริการ ดา้นนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการในการ

บริการ�°�Ã¦ �Â¦ ¤ Â̈ ³ Ã±¤  Á�¥rÅ¤nÂ���nµ��́�¤µ��́��° µ�Á�È�Á¡ ¦ µ³ ª nµÄ��́��»�́� �µ��̧É¡ �́�¦ ³ Á£�

โรงแรมและโฮมสเตยไ์ดส้ร้างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P) �́Ê��4 ดา้นจึงเป็นผลใหก้าร

�̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ�°��́��n°�Á�̧É¥ª ¤ �̧̈Å¤nÂ���nµ��́�¤µ��́� ผลสรุปดงักล่าวมีความสอดคลอ้งกบั

ทฤษฎีส่วนผสมทางการตลาด( 7Ps )ของ สินีนาถ ตนัตราพล (2546) Â̈ ³ Â�ª �·�Á�̧É¥ª �́��µ¦ �̈�́¤µÄ�o

�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ�°��° �̈»¥r��µ�»¦ ���»̈�(2543) ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด( 7P’s )ของ สินินาถ  ตนัตราพล 

(2546)

�o°Á �°Â�³  Îµ®¦ �́�µ¦ �Îµ�̈ª ·�́¥�̧ÉÅ�oÅ�Ä�o

�»¦ �·��̧É�ÎµÁ�·�Á�̧É¥ª �́�Ã¦ �Â¦ ¤ Â̈ ³ Ã±¤  Á�¥r� µ¤µ¦ ��Îµ�̈ª ·�́¥Å�Ä�oÅ�o�́��̧Ê

1. ขอ้เสนอแนะสาํหรับโรงแรม 

 nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ��̧ÉÃ¦ �Â¦ ¤�³ ¦ �́¬µÂ̈ ³ ¡ �́�µ¦ ³ �́��»�£µ¡ Á¡ ºÉ° Ä®oÁ�·��ª µ¤ ¡ ¹�¡ ° Ä�Â�n

�́��n°�Á�̧É¥ª �Å�oÂ�n��́��́¥ nª ��¦ ³  ¤�µ��oµ��̈·�£�́�r��oµ�¦ µ�µ��oµ� �µ��̧É��oµ��µ¦  n�Á ¦ ·¤�µ�

การตลาด �oµ��»�̈µ�¦ ��oµ�̈�́¬�³�µ��µ¥£µ¡ �Â̈ ³ �oµ��µ¦ Ä®o�¦ ·�µ¦ �°�Ã¦ �Â¦ ¤��¹É��³ Á®È�Å�o�µ��̈

�µ¦ «¹�¬µ�̧É¡ �ª nµ��́��n°�Á�̧É¥ª ¤ ¦̧ ³ �́��ª µ¤ ¡ ¹�¡ ° Ä�Ä�Á¦ ºÉ°��́��̈nµª ° ¥¼nÄ�¦ ³ �́�¤µ��Â�n° ¥nµ�Å¦ �È�µ¤

Á�ºÉ°��µ� £µ¡ �µ¦ Â�n��́�Â̈ ³  £µ¡ Âª �̈o° ¤£µ¥�°��nµ�Ç�Á�n�� £µ¡ Âª �̈o° ¤�µ�Á«¦ ¬��·��̧É° µ� n��̈

Ä®o�ª µ¤�o°��µ¦ Â̈ ³ �́«���·�°��¼o�¦ ·Ã£�Á�̈Ȩ́¥�Å���́��́Ê���»¦ �·�Ã¦ �Â¦ ¤�³�o°�¤�̧µ¦ ¡ �́�µ�»�£µ¡ ° ¥nµ�

�n°Á�ºÉ°�Á¡ ºÉ° Ä®o °��̈o°��́��ª µ¤Á�̈Ȩ́¥�Â�̈��̧É° µ�Á�·��¹Ê�Â̈ ³  n��̈�n°�µ¦ �ÎµÁ�·��µ��°�Ã¦ �Â¦ ¤Ä�

ระยะยาว

�°��µ��̧Ê�µ¦ �ÎµÄ®o�́��n°�Á�̧É¥ª �́� ·�Ä��̈�́¤µÄ�o�µ¦ �¦ ·�µ¦ �ÎÊµ��»¦ �·�Ã¦ �Â¦ ¤�ª ¦ Á¡ ·É¤�¦ ·�µ¦

° µ®µ¦ Â̈ ³ Á�¦ ºÉ°��ºÉ¤Ä®o®¨ µ�®¨ µ¥Á¡ ºÉ° Ä®o�́��n°�Á�̧É¥ª Å�o¦ �́�µ�Á̈º°��̧É�̧�̧É »�Ä��µ¦ Á̈ º°�¦ �́�¦ ³ �µ�

อาหารดว้ยความพึงพอใจ 



2. ขอ้เสนอแนะสาํหรับโฮมสเตย ์

 nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ��̧ÉÃ±¤  Á�¥r�³ ¦ �́¬µÂ̈ ³ ¡ �́�µ¦ ³ �́��»�£µ¡ Á¡ ºÉ° Ä®oÁ�·��ª µ¤ ¡ ¹�¡ ° Ä�Â�n

�́��n°�Á�̧É¥ª �Å�oÂ�n��́��́¥ nª ��¦ ³  ¤�oµ� �µ��̧ÉÂ̈ ³ �oµ��»�̈µ�¦ �Â�n° ¥nµ�Å¦ �È�µ¤Â¤ oª nµ�́��n°�Á�̧É¥ª �³

¡ ° Ä�Ä� nª ��¦ ³  ¤Á®¨ nµ�̧ÊÂ�n�È¥�́¡ �ª nµ�»¦ �·�Ã±¤  Á�¥r�ª ¦ Ä®o�µ¦ ¡ �́�µÄ�Á¦ ºÉ°��n° Å��̧Ê��oµ��̧É¡ �́�ª ¦ ¤ �̧̧É

�°�¦ �Á¡ ºÉ°  ¦ oµ��ª µ¤  ³ �ª � �µ¥Ä®o�́��́��n°�Á�̧É¥ª Á¡ ·É¤¤µ��¹Ê���oµ��»�̈µ�¦ �ª ¦ Á¡ ·É¤ความชดัเจนในการ

ใหข้อ้มูลและคาํแนะนาํแก่ผูเ้ขา้พกัÂ̈ ³ Á¡ ·É¤�¦ ·¤µ�พนกังานใหเ้พียงพอ�n°�µ¦ �¦ ·�µ¦ �́��n°�Á�̧É¥ª

 Îµ®¦ �́ nª ��¦ ³  ¤�µ��oµ��µ¦ �̈µ��̧É�̈�µ¦ ª ·�́¥¡ �ª nµ�́��n°�Á�̧É¥ª ¤�̧ª µ¤ ¡ ¹�¡ ° Ä�° ¥¼nÄ�¦ ³ �́�

�µ��̈µ���¼oª ·�́¥�·�ª nµ�»¦ �·�Ã±¤  Á�¥r�ª ¦ �³�o°�Ä®o�ª µ¤  �Ä��̧É�³ ¡ �́�µ�¦ �́�¦ »�Ä®o�̧�¹Ê��Å�oÂ�n

2.1 ดา้นผลิต£�́�r��ª ¦ Ä®o�µ¦ �¦ �́�¦ »�Ä�Á¦ ºÉ°��°����µ�®o°�¡ �́� ·É�° Îµ�ª ¥�ª µ¤  ³ �ª �Ä�

หอ้งพกั ประเ£��µ¦ �¦ ·�µ¦ �̧É�́�Ä®o�Â̈ ³ �ª µ¤  ³ ° าดภายในหอ้งพกั

2.2 �oµ�¦ µ�µ��������ª ¦ �¦ �́�¦ »��»�£µ¡ �°��µ¦ �¦ ·�µ¦ � ·É�° Îµ�ª ¥�ª µ¤  ³ �ª ��̧É�́�Ä®o���»�£µ¡

�°�° µ®µ¦ Â̈ ³ Á�¦ ºÉ°��ºÉ¤Ä®oÁ®¤µ³  ¤�́�¦ µ�า

2.3 �oµ��µ¦  n�Á ¦ ·¤�µ¦ �̈µ��Ä®o�¦ �́�¦ »�Ä��oµ��°� ºÉ° �̧Á�oµ�¹��́��n°�Á�̧É¥ª ¤µ��¹Ê��Á�n�� ºÉ°

° °�Å̈ �r��µ¦ ®µÃ�¦ Â�¦ ¤  n�Á ¦ ·¤�µ¦ �̈µ�Ä®¤nÇ��̧ÉÁ¡ ·É¤�»��nµÄ®o�́��n°�Á�̧É¥ª �Á�n��µ¦  ¦ oµ�Ã�¦ Â�¦ ¤

ลูกคา้สัมพนัธ์ในการติดตามใหค้วามเอาใจใส่กบัลูกคา้ในเทศกาลต่างๆ นอกเหนือจาการลดราคาใหลู้กคา้

2.4 ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ธุร�·�Ã±¤ Á�¥r�ª ¦ �́Ê��°��́Ê��°��µ¦ �¦ ·�µ¦ Ä®oÁ�·��ª ามรวดเร็ว

Â̈ ³  ¦ oµ��ª µ¤�¦ ¦ ¥µ�µ«�ª µ¤Á�È��µ¦ Á°�Ä®o�́��́��n°�Á�̧É¥ª ¤µ��¹Ê�

�°��µ��̧Ê�»¦ �·�Ã±¤  Á�¥r�ª ¦ Ä®o�ª µ¤  Îµ�́��́��µ¦ �́�° µ®µ¦ Â̈ ³ Á�¦ ºÉ°��ºÉ¤�̧É¤ ¸̈ �́¬ณะความเป็น

¡ ºÊ��oµ�Â̈ ³  °��̈o°��́��ª µ¤Á�È�Ã±¤ Á�¥rÁ¡ ºÉ°�¦ ·�µ¦ �́��n°�Á�̧É¥ª Ä®o�̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµÄ�Ã°�µ �n° Å�

�o°Á �°Â�³  Îµ®¦ �́�µ¦ ª ·�́¥�¦ Ế��n°Å�

Á¡ ºÉ° Ä®o�µ¦ «¹�¬µ�¦ Ế��̧Ê�¥µ¥�́«�³ �̧É�ª oµ�¤µ��¹Ê�° �́Á�È��¦ ³ Ã¥��rÄ��µ¦ °�·�µ¥�¦ µ���µ¦ �r�

ปัญหาทางดา้นเวลา และปัญ®µ�µ��oµ����¦ ³ ¤µ�®¦ º° �́�®µ° ºÉ���̧É¤�̧ª µ¤Á�̧É¥ª �o°��́���¼oª ·�́¥�¹��°

Á �°Â�³�¦ ³ Á�È� Îµ®¦ �́�µ¦ ª ·�́¥�¦ Ế��n°Å�

1. Â�³�ÎµÄ®o«¹�¬µÁ�o��̈»n¤�́��n°�Á�̧É¥ª �µ¤�́�®ª �́�nµ�Ç��Á�ºÉ°��µ�¡ §�·�¦ ¦ ¤�µ¦ �n°�Á�̧É¥ª �Â̈ ³

�́��́¥�µ��µ¦ �̈µ��¦ ·�µ¦ �°��́��n°�Á�̧É¥ª Â�n̈³ ¡ ºÊ��̧É�³ ¤�̧ª µ¤Â���nµ��́���¹Ê�° µ��³�ÎµÄ®o¤�̧̈�µ¦ «¹�¬µ

�nµ��́��µ¤Â�n̈³ ¡ ºÊ��̧É



2. �ª ¦ �Îµ�µ¦ «¹�¬µ�¹��́��́¥�oµ�° ºÉ�Ç Á¡ ·É¤Á�·¤ เช่น ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม ปัจจยัทางสังคม ปัจจยั

�µ��oµ��·�ª ·�¥µ��̧É¤�̧̈�n°�µ¦ Ä�o�¦ ·�µ¦ �
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ภาคผนวก



แบบสอบถาม

Á¦ ºÉ°�การเปรียบเทยีบความพงึพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) �̧É n��̈�n°�µ¦ �̈�́¤µÄ�o

�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ¦ ³ ®ª nµ��̧ÉÃ¦ �Â¦ ¤��́�Ã±¤  Á�¥r�Ä��́�®ª �́Á�̧¥�Ä®¤n�°��́��n°�Á�̧É¥ª �µª Å�¥

Â�� °��µ¤�̧Ê�́��Îµ�¹Ê�Á¡ ºÉ° Ä�o�¦ ³�°บการศกึษา�µ¦�o��ªoµÂ��° · ¦ ³�Á¦ ºÉ°��การเปรียบเทียบ

ความพงึพอใจตอ่สว่นประสมทางการตลาดบริการ �̧Éสง่ผลตอ่การกลบัมาใช้บริการ�ÎÊµ¦ ³ ®ªnµ��̧Éโรงแรม กบั 

Ã±¤ Á�¥rÄ��́�®ª�́Á�̧¥�Ä®¤n�°��́��n°�Á�̧É¥ª�µªÅ�¥

�µ¥�°�»¡ �«r��Á�̧É¥��o° ¥

รหสั 7530201123

นกัศึกษาปริญญาโทบริหารธุรกิจ สาขาการตลาด

_________________________________________________________________________

แบ่งแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน 

 nª ��̧É1 �o° ¤¼̈�́Éª Å��°��°��¼o�°�Â�� °��µ¤

 nª ��̧É2 �o° ¤¼̈Á�̧É¥ª �́��ª µ¤ ¡ ¹�¡ ° ใจต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps)ของโรงแรม และโฮมสเตย์

 nª ��̧É�3 �o° ¤¼̈Á�̧É¥ª �́��µ¦ �́� ·�Ä��̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ¦ ³ ®ª nµ��̧ÉÃ¦ �Â¦ ¤�Â̈ ³ Ã±¤  Á�¥rÄ��́�®ª �́Ä�

จงัหวดัเชียงใหม่

 nª ��̧É�1 -�o° ¤¼̈�́Éª Å��°��¼o�°�Â�� °��µ¤

�Îµ�̧ÊÂ���¦ »�µ�ÎµÁ�¦ ºÉ°�®¤µ¥�√ ลงในช่อง O �̧É�nµ�Á̈º°��®¦ º° Á�·¤�Îµ̈ �Ä��n°�ª nµ��̧ÉÁ�¦ ¥̧¤Ä®o



1.) เพศ

O ชาย O หญิง

2.) อายุ

O �ÎÉµ�ª nµ�20 ปี O 20-29 ปี

O 30-39 ปี O 40-49 ปี

O 49 �̧�¹Ê�Å� O ° ºÉ�Ç..............................

3.) สถานภาพสมรส

O โสด O สมรส O หยา่ร้าง/ หมา้ย

4.) ระดบัการศึกษาของท่าน

O �ÎÉµ�ª nµ�¦ ·��µ�¦ ¸ O ปริญญาตรี O

สูงวา่ปริญญาตรี O ° ºÉ�Ç..................

5.)อาชีพหลกัของท่าน

O ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ O พนกังานธุรกิจเอกชน

O ประกอบธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย O นกัเรียน/นกัศึกษา

O วา่งงาน O ° ºÉ�Ç�¦ ³ �»...........................

6.) ¦ µ¥Å�oÁ�̈Ȩ́¥�́Ê�®¤��n° Á�º°�

O �ÎÉµ�ª nµ�5,000 บาท O 5,001 – 10,000 บาท

O 10,001 – 15,000 บาท O 15,001 – 20,000 บาท



O 20,001 – 25,000 บาท O 25,001 – 30,000 บาท

O 30,000 �µ��¹Ê�Å�

7.) �nµ�Á�·��µ�¤µÁ�̧É¥ª �́�®ª �́Á�̧¥�Ä®¤n�n° ¥Á¡ ¥̧�Ä�

O Á�È��¦ Ế�Â¦ � O 2-3 �¦ Ế�

O 4-5 �¦ Ế� O มากกวา่ 5 �¦ Ế�

8.) ท่านเดินทางมาจากภูมิภาคใดของประเทศ

O ภาคกลาง O ภาคตะวนัออก

O ภาคตะวนัตก O ภาคใต้

O ภาคเหนือ

9.) �µ¤���·�nµ�Á̈º°�Á�oµ¡ �́Ä��̧É¡ �́�¦ ³ Á£�Ä�

O โฮมสเตย์ O รีสอร์ท

O โรงแรม O �oµ��µ�·�̧É¦ ¼o�́�

O �̧É¡ �́�°� ¤µ�¤Á°����Á�n��YWCA

 nª ��̧É�2 ข้อมูลเปรียบเทยีบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7p) �̧É n��̈�n°�µ¦ �̈�́¤µÄ�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ

¦ ³ ®ª nµ��̧ÉÃ¦ �Â¦ ¤��́�Ã±¤  Á�¥r�Ä��́�®ª �́Á�̧¥�Ä®¤n�°��́��n°�Á�̧É¥ª �µª Å�¥�¦ ·�µ¦ Ã¦ �Â¦ ¤�Â̈ ³ Ã±¤  Á�¥r

ของผู้บริโภค

�Îµ�̧ÊÂ��: Ã�¦ ��ÎµÁ�¦ ºÉ°�®¤µ¥�√ ลงในช่องระดบัต่างๆ ไดแ้ก่ 



¡ ¹�¡ ° Ä�¤µ��̧É »��(5) พึงพอใจมาก (4) พึงพอใจปานกลาง (3) พึงพอใจนอ้ย (2)

¡ ¹�¡ ° Ä��o° ¥�̧É »��(1)

คําถาม �nµ�¤�̧ª µ¤ ¡ ¹�¡ ° Ä��n°  nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ��̧ÉÁ�̧É¥ª �o°��́��µ¦ Á�oµ¡ �́Ã¦ �Â¦ ¤ Â̈ ³ Ã±¤  Á�¥r�

�n°Å��̧Ê° ¥nµ�Å¦

ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดบริการ ระดับความ¡ ¹�¡ ° Ä��̧É¤�̧n°�µ¦ �Ä�o

�¦ ·�µ¦ Ã¦ �Â¦ ¤ �́Éª Å��Ä���́�®ª �́

เชียงใหม่

¦ ³ �́��ª µ¤ ¡ ¹�¡ ° Ä��̧É¤�̧n°�µ¦ Ä�o

�¦ ·�µ¦ Ã±¤  Á�¥r�́Éª Å��Ä���́�®ª �́

เชียงใหม่

น้อย

�̧É »�

น้อย ปา

น

กลา

ง

มาก มาก

�̧É »�

น้อย

�̧É »�

น้อย ปาน

กลาง

มาก มาก

�̧É »�

1.ด้านผลติภณัฑ์และบริการ 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

1.ความเหมาะสมของขนาดห้องพกั

2.�ª µ¤�¦ ��¦ �́�°� ·É�° Îµ�ª ¥�ª µ¤  ³ �ª �

ภายในหอ้งพกั

3. �ª µ¤Á®¤µ³  ¤�°��¦ ³ Á£��µ¦ �¦ ·�µ¦ �̧É

จดัให้

4. ความสะอาดภายในหอ้งพกั

2.ด้านราคา 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

1.ความเหมาะสมระหวา่งราคากบัคุณภาพ

ของหอ้งพกั



2.ความเหมาะสมระหวา่งราคากบัคุณภาพ

�°��¦ ·�µ¦ �̧ÉÅ�o¦ �́

3.�ª µ¤Á®¤µ³  ¤ ¦ ³ ®ª nµ�¦ µ�µ�́� �µ��̧É

Â̈ ³  ·É�° Îµ�ª ¥�ª µ¤  ³ �ª ��̧É�́�Ä®o

4.ความเหมาะสมระหวา่งราคากบัคุณภาพ

�°�° µ®µ¦ Â̈ ³ Á�¦ ºÉ°��ºÉ¤�̧ÉÅ�o¦ �́

5.ความเหมาะสมระหวา่งค่าจองหอ้งพกั

ล่วงหนา้กบัระยะเวลาในการจอง

3.�oµ� �µ��̧É 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

1.�ÎµÁ̈�̧É�́Ê��°��̧É¡ �́Ä�̈oÂ®¨ n��n°�Á�̧É¥ª

2.�ÎµÁ̈�̧É�́Ê�Ä�̈o�́� �µ��̧É Îµ�́�Ç�Á�n��

หา้งสรรพสินคา้ , ร้านคา้ เป็นตน้

3.�ÎµÁ̈�̧É�́Ê� ³ �ª �Ä��µ¦ Á�·��µ�

4.�̧É¡ �́¤ �̧̧É�°�¦ ��ª oµ��ª µ� ³ �ª � �µ¥

4.ด้านส่งเสริมการตลาด 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

1.¤�̧µ¦ Â�o��nµª  µ¦ �oª ¥�µ¦ Ã�¬�µ�nµ� ºÉ°

ประเภทต่างๆ เช่น หนงัสือพิมพ ์,Internet

2. มีการลดราคาค่าห้องพกัและการบริการ

Ä��nª �§�¼�µ̈ �n°�Á�̧É¥ª

3. มีการลดราคาค่าห้องพกัและการบริการ

�°��nª �§�¼�µ̈ �n°�Á�̧É¥ª

4. มีการใหข้องสมนาคุณพิเศษแก่ผูเ้ขา้พกั



ในช่วงเทศกาลสาํคญั

5.ด้านบุคลากรให้บริการ 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

1.ความมีอธัยาศยัอ่อนโยนและเป็นมิตรขณะ

ใหบ้ริการ

2.ความชดัเจนในการใหข้อ้มูลและคาํแนะนาํ

แก่ผูเ้ขา้พกั

3.ความเท่าเทียมกนัในการให้บริการแก่ผูเ้ขา้

พกัทุกประเภท

4.�ª µ¤Á¡ ¥̧�¡ °�°��Îµ�ª �¡ �́��µ��̧É

ใหบ้ริการ

6.ด้านการสร้างละนําเสนอลักษณะทาง

กายภาพ

1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

1.�ª µ¤Á�È� nª ��́ª �°��¦ ¦ ¥µ�µ«�̧ÉÁ�oµ¡ �́

2.รูปแบบของการออกแบบและการตกแต่ง

®o°�¡ �́�̧ÉÁ�È�Á° �̈�́¬�r

3.�ª µ¤  ³ �ª ��°�®o°�¡ �́Â̈ ³  �µ��̧É

4.ความทนัสมยัของอุปกรณ์ภายในหอ้งพกั

5.�ª µ¤ ¡ ¦ o° ¤�̧É�³ Ä�o�°�° »��¦ �r£µ¥Ä�

หอ้งพกัและตาม �µ��̧É�nµ�Ç

7.ด้านกระบวนการให้บริการ 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

1.�ª µ¤  ³ �ª ��°��́Ê��°�Ä��µ¦ �°�

หอ้งพกั



2.�ª µ¤ ¦ ª �Á¦ Èª �°��́Ê��°�Ä��µ¦ �¦ ·�µ¦

รับ-ส่งผูเ้ขา้พกั

3.�ª µ¤ ¦ ª �Á¦ Èª �°��́Ê��°�Ä��µ¦ �́� n�

สมัภาระเขา้หอ้งพกั

4.ความรวดเร็ª �°��́Ê��°�Ä��µ¦ �·��n°Á¡ ºÉ°

ใชบ้ริการ

5. �ª µ¤ ¦ ª �Á¦ Èª �°��́Ê��°�Ä��µ¦ �¦ ª �Á�È�

ก่อนออกจากห้อง (Check-Out)

 nª ��̧É�3 �o° ¤ ¼̈Á�̧É¥ª �́��µ¦ �́� ·�Ä�Á̈º°�Ä�o�¦ ·�µ¦ �ÎÊµ¦ ³ ®ª nµ�Ã¦ �Â¦ ¤�Â̈ ³ Ã±¤  Á�¥rÄ��́�®ª �́Ä��́�®ª �́

เชียงใหม่

�Îµ�̧ÊÂ��: Ã�¦ ��ÎµÁ�¦ ºÉองหมาย √ ลงในช่องระดบัต่างๆ ไดแ้ก่ 

¡ ¹�¡ ° Ä�¤µ��̧É »��(5) พึงพอใจมาก (4) พึงพอใจปานกลาง (3) พึงพอใจนอ้ย (2)

¡ ¹�¡ ° Ä��o° ¥�̧É »��(1)

คําถาม �nµ�¤ ¦̧ ³ �́��µ¦ �́� ·�Ä��n°  �µ��µ¦ �r�n°Å��̧Ê° ¥nµ�Å¦

สถานการณ์ ระดับการตัดสินใจ�̧É¤�̧n°�µ¦ �Ä�o�¦ ·�µ¦

Ã¦ �Â¦ ¤ �́Éª Å��Ä���́�®ª ด́เชียงใหม่

ระดับการตัดสินใจ�̧É¤�̧n°�µ¦ Ä�o�¦ ·�µ¦

Ã±¤  Á�¥r�́Éª Å��Ä���́�®ª �́Á�̧¥�Ä®¤n

1 2 3 4 5 1 2 3 4 5



1.Á¤ºÉ°�nµ�Å�o¦ �́�o° ¤ ¼̈�nµª  µ¦

Á�̧É¥ª �́��̧É¡ �́�° ¥nµ��¦ ��¦ �́��nµ��³

ตดัสินใจใชบ้ริการในระดบัใด

2.Á¤ºÉ°�nµ�Á®È�ª nµ�µ¦ �¦ ·�µ¦ �̧É�³

Å�o¦ �́�µ��̧É¡ ก́มีความครบถว้น ท่าน

จะตดัสินใจใชบ้ริการในระดบัใด

3.Á¤ºÉ°�nµ�Å�oÁ®È�ª nµÃ�¦ Â�¦ ¤�µ¦

 ¤�µ�»��̧É�³ Å�o¦ �́�µ��̧É¡ �́¤�̧ª µ¤

น่าสนใจ ท่านจะตดัสินใจใชบ้ริการ

ในระดบัใด 

4.Á¤ºÉ°�nµ�¡ ° Ä��́��¦ ¦ ¥µ�µ«�Â̈ ³

 �µ��̧É�°��̧É¡ �́��nµ��³ �́� ·�Ä�Ä�o

บริการในระดบัใด

5.Á¤ºÉ°�nµ��¦ µ�ª nµ �µ��̧É�̧É¡ �́¤ ¸

�ª µ¤ ¡ ¦ o° ¤Á¦ ºÉ°�° µ®µ¦ Â̈ ³ Á�¦ ºÉ°��ºÉ¤�

ท่านจะตดัสินใจใชบ้ริการในระดบัใด

ขอขอบพระคุณผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่าน
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