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บทคัดย่อ 
 

 การศึกษากลยทุธ์ทางการตลาด 4E’s ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการโรงแรมในอําเภอเมือง 
จังหวัดเชียงราย มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร์ที่การตัดสินใจใช้บริการโรงแรมใน
อําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย และเพื่อศึกษาอิทธิพลของกลยุทธ์ทางการตลาด 4E’s ที่สง่ผลต่อการ
ตัดสินใจใช้บรกิารโรงแรมในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย เปน็วิจัยเชิงสํารวจโดยใช้แบบสอบถามกบักลุ่ม
ตัวอย่างเป็นนักท่องเที่ยวทีเ่ดินทางมาท่องเที่ยวในจงัหวัดเชียงรายในระหว่าง 1 ปีที่ผ่านมา จํานวน 400 
คน ผลการวิจัยพบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อยู่ในช่วงอายุ 25-49 ปี ส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญา
ตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ที่ 20,001-40,000 บาท  กลยุทธ์
ทางการตลาด (4E’s) ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมในจังหวัดเชียงราย พบว่ามีภาพรวมอยู่
ในระดับมาก โดยเมื่อพิจารณารายด้านพบว่าด้านที่มีค่ามากที่สุดได้แก่ “การแลกเปลี่ยน (Exchange)” 
รองลงมาได้แก่ “การสร้างประสบการณ์ (Experience)” “การสร้างคุ้มค่า (Evangelism)” และด้านที่มี
ค่าน้อยที่สุดได้แก่ “การเข้าถึงอย่างทั่วถึง (Everywhere)” ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่าตัวแปรปัจจัย
กลยุทธ์ทางการตลาด 4E’s ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บรกิารโรงแรมในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย
มากที่สุดคือการสร้างคุ้มค่า (Evangelism) รองลงมาคือ การเข้าถึงอย่างทั่วถึง (Everywhere) การสร้าง
ประสบการณ์ (Experience) และการแลกเปลี่ยน (Exchange) ตามลําดับ 
 
ค าส าคัญ: กลยุทธ์ทางการตลาด 4E’s, โรงแรม, เชียงราย 
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ABSTRACT 
 

 A research study on the 4E's marketing strategy that affects the decision to use 
hotel services in Mueang District Chiang Rai. The purpose of this study was to study the 
demographic characteristics of the decision to use hotel services in Muang District, 
Chiang Rai Province. And to study the influence of 4E's marketing strategy on decision 
making for hotel services in Muang District, Chiang Rai Province. This is a survey research 
using a questionnaire with a sample group of 400 tourists who have traveled to Chiang 
Rai during the past year. The results showed that most of them were female, aged 
between 25-49 years old, most had a bachelor's degree, worked as employees of private 
companies and had an average monthly income of 20,001-40,000 baht. Marketing 
strategies (4E's) affect the decision to choose hotel services in Chiang Rai. It was found 
that the overall picture was at a high level. When considering each aspect, it was found 
that the most valuable aspects were “Exchange” followed by "Experience" "Evangelism” 
and the least valuable aspects are "Everywhere”. The hypothesis test results was found 
that the 4E's marketing strategy factors that influenced the decision to use hotel services 
in Mueang District in Chiang Rai the most was Evangelism, followed by Everywhere, 
Experience, and Exchange, respectively. 
 
Keywords: 4E's Marketing Strategy,  Hotel, Chiang Rai 
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บทท่ี 1 

บทน า 

 
1.1 ท่ีมาและความส าคัญของปัญหา 

ปัจจุบันประเทศไทยอยู่ในสภาวะฟื้นตัวจากสถานการณ์โควิด-19 ทําให้มีการคาดการณ์ถึงสภาพ
เศรษฐกจิที่จะมีการปรับตัวสงูข้ึน ทางศูนย์วิจัยกสิกรไทย (2565) ได้ทําการประมาณการจํานวน
นักท่องเที่ยวในช่วง 9 เดือนแรกของปี 2565 เทียบกับช่วงปทีี่ผ่านมา 
 
ภาพที่ 1.1: สถิติจํานวนนักท่องเที่ยวและรายได้จากการท่องเที่ยวจังหวัดเชียงราย ปี 2562-2564 
 

 

 
 
ที่มา: ศูนย์วิจัยธนาคารออมสิน. (2565). สถานการณ์การทอ่งเที่ยวและธุรกจิโรงแรม. สืบค้นจาก 

https://www.gsbresearch.or.th/gsb/published-works/economic-and-business-
research/10738/. 
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จากภาพที่ 1.1 แสดงใหเ้ห็นทิศทางการเตบิโตของนกัท่องเทีย่วและรายได้จากปี 2562 จนถึง ปี 
2564 ที่มีอัตราสูงข้ึนมา การคาดการณ์จํานวนและรายไดจ้ากการทอ่งเที่ยวจะเพิ่มข้ึน 1.3-1.8 ล้านล้าน
บาท เพิ่มจากปี 2564 ที่มีรายไดเ้พียง 3.8 แสนล้านบาท จากการระบาดทีผ่่านมาทําใหผู้้ประกอบการ
โรงแรมนั้นได้รบัผลกระทบต่อรายได้ อีกทัง้ยังมกีารระบาดไวรัสสายพันธ์ุใหม่และสงครามระหว่างยูเครน
และรสัเซีย ทําให้นักท่องเที่ยวมีน้อยลง แต่ห้องพักนั้นมีจํานวนมากเกินจํานวนความต้องการในตลาด
ส่งผลให้มีการแข่งขันราคาทีรุ่นแรง โดยทิศทางการดําเนินธุรกิจโรงแรมจะต้องมีการปรับรูปแบบการ
บรหิารใหม้ีประสิทธิภาพสูงที่สุด ยกตัวอย่างเช่น การเปิดใช้บริการบางโซนและจัดกลุม่เป้าหมายเพื่อทํา
การตลาด รวมถงึการปรบัเปลี่ยนการใหบ้รกิารหรือกลุม่ลกูค้า ได้แก่ การท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ โฟกสัไปที่
นักท่องเที่ยวคุณภาพและนักทอ่งเที่ยวในประเทศ นอกจากนั้นแนวโน้มการท่องเที่ยวใหม่ (NEO 
TOURISM TRENDS) จากมหาวิทยาลัยมหิดลพบว่านักท่องเที่ยวต้องการตามหาธรรมชาติ ติดความ
สะอาด และต้องการความยืดหยุ่น ยิ่งไปกว่าน้ันปจัจัยเสี่ยงตอ่ธุรกิจโรงแรมในปี 2565 นั้นมีหลากหลาย
ประการ อาทิ พฤติกรรมการทอ่งเที่ยวของนักทอ่งเที่ยวที่เปลี่ยนไป ซึ่งนกัท่องเที่ยวจะเน้นความปลอดภัย
และมีความเป็นส่วนตัวมากยิง่ข้ึน มีการเลือกเดินทางในระยะใกล้ ทั้งในรูปแบบของการใช้รถยนตส์่วนตัว
ในการเดินทางจากบรกิารเช่าหรอืรปูแบบการให้บริการนําเที่ยวแทนการใช้งานขนสง่สาธารณะ 
นอกจากนั้นมีการแยง่ลูกค้าจากการใหเ้ช่าที่พักที่ไม่ถูกตอ้งตามกฎหมาย เช่น Airbnb อพาร์ทเม้นท์ให้เช่า 
และคอนโดมเินียมใหเ้ช่า ซึ่งในปี 2654 มีนักลงทุนต่างประเทศและผูป้ระกอบการรายใหญ่ทําการซื้อขาย
ธุรกิจโรงแรมจากผูป้ระกอบการรายเดิมที่ไม่สามารถดําเนินการต่อไปได้เนื่องจากสญูเสียรายได้จากช่วง
โรคโควิด 19 ระบาด เพิ่มข้ึนคิดเป็นมูลค่าราว 1.32 หมื่นล้านบาท  (ศูนย์วิจัยธนาคารออมสิน, 2565) 

รูปแบบการท่องเที่ยวระหว่างปี 2564-ปัจจุบันถูกเรียกว่าการท่องเที่ยวรูปแบบ New Normal 
โดยมีพฤติกรรมที่ยงัให้ความสําคัญกบัการแพร่ระบาดของโควิด-19 ทําให้มกีารประเมินเส้นทางการ
ท่องเที่ยว มาตรฐานสถานที่พัก และสิ่งอํานวยความสะดวกในการดําเนินการมุง่เน้นที่ไปที่ความสะอาด 
หลีกเลี่ยงสถานที่พลกุพล่าน เน้นการเดินทางไปยังสถานที่ทีม่ีความจําเพาะมากขึ้น ประกอบไปกับพัฒนา
ด้านการบริการการทอ่งเที่ยวออนไลนท์ั้งในส่วนด้านการค้นหาข้อมูลสถานที่ทอ่งเที่ยวและการทําการนัด
หมายต่าง ๆ ทั้งช่องทางของ Google หรือผู้ให้บริการเฉพาะทางอย่าง Agoda หรือ Airbnb เป็นต้น 
ส่งผลให้นักท่องเที่ยวมีตัวเลอืกในการท่องเที่ยวทีม่ีความหลากหลายและมรีะดับราคาให้พจิารณามากกว่า
ก่อนหน้า New Normal ดังนั้นพฤติกรรมของนกัท่องเที่ยวที่มีความยืดหยุ่นมากขึ้นทําให้แนวทางของการ
ธุรกิจด้านการท่องเที่ยวต้องมีการปรับตัวตามใหท้ันกับความต้องการของนักทอ่งเที่ยวเช่นเดียวกัน  
(พชรพจน์ นันทรามาศ, กิตติพงษ์ เรือนทิพย์ และจารุวรรณ เหล่าสัมฤทธ์ิ, 2564) 
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นโยบายการส่งเสริมการทอ่งเที่ยวเมอืงรองเป็นนโยบายตามแผนพัฒนาการท่องเที่ยวแห่งชาติ
ฉบับที่ 12 (ปี 2560-2565) มีวัตถุประสงค์เพือ่ให้การท่องเทีย่วไทยได้นําศักยภาพด้านการท่องเที่ยวซึ่ง
เป็นอุตสาหกรรมสําคัญในการขับเคลือ่นเศรษฐกิจของประเทศมาใช้ได้อย่างเต็มทีผ่่านการกระจายรายได้
ไปยังพื้นที่อื่นนอกเหนือจากพื้นทีเ่ศรษฐกจิหลักโดยกําหนดจังหวัดเมืองรองทั้งหมด 55 จังหวัด โดยพบว่า
ในปี 2562 นั้นเมืองรองที่มจีํานวนนักท่องเที่ยวมากทีสุ่ด 3 ลําดับแรกคือนครศรีธรรมราช อุดรธานี และ
เชียงราย และเมืองรองทีม่ีรายได้จากการท่องเที่ยวมากที่สุด 3 ลําดับแรกคือเชียงราย ตราด และ
นครศรีธรรมราช ซึ่งเมื่อพิจารณาจากดัชนีการเติบโตทางเศรษฐกิจโดยประเมินรายได้จากกลุ่มเมืองรอง
ทั้งหมดพบว่ามีการขยายตัวของรายได้ในจงัหวัดเมืองรองโดยเฉลี่ยอยู่ทีร่้อยละ 12 ต่อปีหลังจากเริ่ม
นโยบายดังกล่าวทําให้แต่ละจงัหวัดได้มีการพัฒนาโครงสร้างพื้นฐานที่ทําให้คุณภาพชีวิตและการดําเนิน
เศรษฐกจิของประชากรท้องถ่ินดีข้ึนไม่ว่าจะเป็นการขยายเสน้ทางการบินสู่เมอืงรอง การปรบัสถานีเดิน
ทางเข้าสูเ่มอืงรอง การส่งเสริมเอกลักษณ์ของแตล่ะจงัหวัดในการท่องเที่ยวทั้งแบบธรรมชาติ หรืองาน
ประเพณีสําคัญ ไปจนถึงการจัดการแข่งขันระดับทําให้เกิดการท่องเที่ยวทีม่ีความสมดลุตลอดทั้งปี
กล่าวคือทําให้ภาพรวมของประเทศไทยสามารถเดินทางมาท่องเที่ยวได้ตลอดทัง้ในฤดูกาลและนอก
ฤดูกาลตามช่วงเวลาของแต่ละจังหวัด (การทอ่งเที่ยวแห่งประเทศไทย, 2563) 

จากข้อมลูข้างต้นผู้วิจัยได้เลง็เห็นถึงศักยภาพของจังหวัดเชียงรายในฐานะเมืองรองด้านการ
ท่องเที่ยวที่สามารถสร้างรายได้สงูทีสุ่ดในจังหวัดเมืองรองทัง้หมด นํามาสูก่ารศึกษากลยุทธ์ทางการตลาด 
4E’s ที่ส่งผลตอ่การตัดสินใจใช้บริการโรงแรมในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงรายในการศึกษาครัง้นี้ต่อไป 
 
1.2 วัตถุประสงค์ของการวิจัย  
 1.2.1 เพื่อศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร์ทีก่ารตัดสินใจใช้บริการโรงแรมในอําเภอเมอืง 
จังหวัดเชียงราย 
 1.2.2 เพื่อศึกษาอิทธิพลของกลยุทธ์ทางการตลาด 4E’s ที่สง่ผลต่อการตัดสินใจใช้บริการโรงแรม
ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย 
 
1.3 ขอบเขตของงานวิจัย 
 ในการศึกษาวิจัยเรื่อง กลยุทธ์ทางการตลาด 4E’s ที่ส่งผลตอ่การตัดสินใจใช้บรกิารโรงแรมใน
อําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย มีขอบเขตของการศึกษา ดังนี ้
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 1.3.1 ขอบเขตด้านประชากร 
 ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครัง้นี้คือนักทอ่งเที่ยวที่เดินทางมาท่องเที่ยวในจังหวัดเชียงรายใน
ระหว่าง 1 ปีที่ผ่านมา โดยพบว่ามจีํานวนอยู่ที่ 1,389,418 คน (สํานักงานการท่องเที่ยวและกีฬา จังหวัด
เชียงราย, 2565 ก) 
 1.3.2 ขอบเขตด้านเนื้อหา 
 การศึกษาครั้งนีท้ําการศึกษาขอบเขตเพื่อใช้ประกอบการศึกษาตามวัตถุประสงค์การวิจัยโดยแบ่ง
ขอบเขตออกเป็นตัวแปรอสิระและตัวแปรตาม ประกอบไปดว้ย  
  1) ตัวแปรอิสระประกอบไปด้วย 4 ตัวแปรได้แก่ กลยุทธ์ทางการตลาด 4E’s ประกอบ
ไปด้วย การสร้างประสบการณ์ (Experience) การแลกเปลีย่น (Exchange) การเข้าถึงอย่างทั่วถึง 
(Everywhere) และการสร้างความคุ้มค่า (Evangelism) 
  2) ตัวแปรตาม ประกอบไปด้วย 1 ตัวแปรได้แก่ การตัดสินใจใช้บริการโรงแรมในอําเภอ
เมือง จังหวัดเชียงราย 
 1.3.3 ขอบเขตด้านพื้นที ่
 การศึกษาครั้งนี้ดําเนินการศึกษาภายใต้ขอบเขตพื้นที่ภายในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย 
 1.3.4 ขอบเขตด้านเวลา 
 การศึกษาครั้งนี้ดําเนินการวิจัยด้วยการเก็บรวบรวมข้อมูลและดําเนินการวิเคราะห์แล้วเสร็จ
ระหว่างเดือนธันวาคม 2565-มกราคม 2566  
 
1.4 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รบั  
 1.4.1 ผู้ประกอบการโรงแรมสามารถนําผลวิจัยครั้งนี้ไปใช้ในการพัฒนาหรือปรับปรงุธุรกจิเพือ่ให้
ตอบโจทย์ผูบ้รโิภคมากขึ้น 
 1.4.2 ผลวิจัยน้ีสามารถนําไปศึกษาในการวางกลยุทธ์ทางการตลาดธุรกจิโรงแรมของผู้บริโภคใน
การตัดสินใจใช้บริการโรงแรม 
 
1.5 ค านิยามศัพท์เฉพาะ 

กลยุทธ์ทางการตลาด 4E’s หมายถึง กลยุทธ์ที่มาจากกลยุทธ์ทางการตลาด 4P’s ได้แก่ 
ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางจัดจําหน่าย และการสง่เสรมิการตลาด ในวงการท่องเที่ยวนั้นมีแนวโน้มทีจ่ะ
พัฒนาและคิดค้นใหม่ภายใต้ 4E’s ได้แก่ การสร้างประสบการณ์ การเข้าถึงอย่างทั่วถึง การแลกเปลี่ยน 
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และการสร้างความคุ้มค่า การตลาดนั้นไม่ได้เพียงแค่คุณจะทําอย่างไรเพื่อใหส้ินค้าของคุณอยู่ตรงหน้า
กลุ่มเป้าหมายในราคาทีเ่หมาะสม แต่มันเป็นการมีส่วนร่วมและการสร้างความสมัพันธ์ระหว่างผูท้ี่เข้ามา
เยี่ยมชมนําไปสู่การเป็นลูกค้าและผูส้นับสนุน  
  การสร้างประสบการณ์ หมายถึง ประสบการณ์ทัง้หมดของลกูค้า ตั้งแต่การเริ่มเข้าสู่เว็บไซตจ์น
กลายมาเป็นลูกค้าซึ่งรวมถึงการบอกเล่าเรื่องราวและดงึดูดความสนใจจากลูกค้า 
 การเข้าถึงอย่างทั่วถึง หมายถึง ความสามารถของผูบ้ริโภคในการเข้าถึงสินค้าทุกที่และทกุเวลา 
ซึ่งนักการตลาดต้องทําการสกัดกันเพื่อสือ่สารกับพวกเขาแทนที่จะรบกวน 
 การแลกเปลี่ยน หมายถึง นักการตลาดจะตอ้งตระหนักถึงคุณค่าสิ่งต่าง ๆ โดยเฉพาะกับสิ่งที่
ผู้บริโภคต้องการในสิ่งที่ลํ้าค่าสําหรับพวกเขา อาทิ ความสนใจ ความมีส่วนร่วม และการอนญุาต 
 การสร้างความคุ้มค่า หมายถึง เป็นข้ันสงูกว่าการบอกตอ่แบบปากต่อปาก แต่เป็นสิ่งบริษัททําให้
ลูกค้ามีความเช่ืออย่างแรงกล้าในการโน้มน้าวอย่างอิสระใหผู้้อื่นซื้อและใช้สินค้าน้ัน  
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บทท่ี 2  
วรรณกรรมและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

 
 ในการศึกษาเรือ่งกลยุทธ์ทางการตลาด 4E’s ที่สง่ผลต่อการตัดสินใจใช้บรกิารโรงแรมในอําเภอ
เมือง จังหวัดเชียงราย ผู้วิจัยได้มีการทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยทีเ่กี่ยวข้องประกอบไปด้วย 
 2.1 แนวคิดเกี่ยวกับประชากรศาสตร ์
 2.2 แนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาด 4’Es 
 2.3 แนวคิดด้านการท่องเที่ยว 
  -ข้อมูลการท่องเที่ยวจงัหวัดเชียงราย 
 2.4 แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อและใช้บรกิาร 
 2.5 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 2.6 กรอบแนวคิดการวิจัย 
   
2.1 แนวคิดเก่ียวกับประชากรศาสตร์  
 ในการศึกษาแนวคิดเกี่ยวกับลกัษณะทางประชากรศาสตร์ได้มีการนํามมุมองความคิดเห็นของ
นักวิชาการมาอธิบายถึงความหมายของประชากรดังต่อไปนี ้
 ทิพาพร ฉันชัยพัฒนา (2556) ได้ให้นิยามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ว่า เป็นการกําหนด
หลักการของความเป็นเหตเุป็นผลของการแยกส่วนประชากรมนุษย์ กล่าวคือ พฤติกรรมต่าง ๆ ของมนุษย์
ที่เกิดข้ึนน้ันล้วนมาตามแรงบังคับจากภายนอกมากระตุ้น ซึง่เช่ือว่า มนุษย์จะดําเนินตามแบบฉบับทีส่ังคม
ได้วางไว้ กลุ่มคนที่มีอายุใกลเ้คียงกันจะมพีฤติกรรมคล้าย ๆ กัน เนื่องจากสภาพสงัคมได้วางแบบอย่างไว้
ให้แล้วสําหรบัคนรุ่นน้ัน ๆ สงัคมทําใหผู้ห้ญิงมีลกัษณะนิสัย พฤติกรรมแตกต่างจากผู้ชาย หรือคนที่มี
การศึกษาก็จะมีพฤติกรรมที่แตกต่างจากคนด้อยการศึกษา  
 ศศิพร บุญชู (2560) ได้ให้ความหมายของประชากรคือการศึกษาลักษณะจําเพาะของมนุษย์ใน
สังคมโดยเป็นข้อมูลที่มีความจําเพาะและแตกต่างช่วยในการศึกษาในเรื่องดังกล่าวใหเ้ข้าใจเกี่ยวกบั
ลักษณะของแตล่ะบุคคลที่มีความแตกต่างกันออกไป เพื่อนํามาใช้กําหนดกลยทุธ์ และนโยบายทางธุรกจิ
ให้สอดคล้องกบัลักษณะทางด้านประชากรคนที่มลีักษณะประชากรต่างกันจะมีลกัษณะทางจิตวิทยา
ต่างกันด้วย โดยวิเคราะหจ์ากปจัจัยด้านเพศ อายุ การศึกษา สถานะทางสงัคมและเศรษฐกิจและโอกาส
ทางเศรษฐกิจหรอืรายได ้
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 สุทธินันท์ พรหมสุวรรณ (2560) ให้ความหมายของลักษณะทางประชากรคือลักษณะหนึ่งของ
การแสดงออกทางกายภาพของกลุม่ประชากรโดยสะทอ้นกลุ่มความคิด ค่านิยม ทัศนคติ และวัฒนธรรม
ภายในสังคมนั้น ซึ่งจะมีการกระทํา หรือการแสดงออกทางพฤติกรรมที่ไปในทิศทางเดียวกันได้ง่าย โดย
ส่วนใหญจ่ะใช้ลักษณะภายนอกหรือลักษณะพื้นฐานทางสังคมเป็นตัวสะท้อนลักษณะภาพรวมทาง
ประชากร 
 พรเทพ สิงหกลุ (2562) อธิบายความหมายของลักษณะทางด้านประชากร เป็นความหลากหลาย
ด้านที่เกี่ยวข้องกบัลกัษณะภาพรวมของตัวบุคคล ที่ประกอบไปด้วย เพศ อายุ สถานภาพ ลักษณะ
โครงสร้างของร่างกาย ความอาวุโสในการทํางาน เป็นต้น โดยจะแสดงถึงความเป็นมาของแตล่ะบุคคลจาก
อดีตถึงปัจจุบัน ในหน่วยงานหรอืในองค์กรต่าง ๆ ซึ่งประกอบด้วยพนักงานหรือบุคลากรในระดบัต่าง ๆ 
ซึ่งมลีักษณะพฤติกรรมการแสดงออกที่แตกต่างกันมสีาเหตมุาจากความแตกต่างทางด้านประชากรหรอืภูมิ
หลงัของบุคคลนั่นเอง 
 วศิน สันหกรณ์ (2557) อธิบายความหมายเกี่ยวกับประชากรเป็นการจําแนกประชากรออกเป็น
กลุ่มที่แตกต่างตามลักษณะและพฤติกรรมทีม่ีความใกลเ้คียงกัน เพื่อใหเ้กิดความเป็นหมวดหมู่ในการ
จําแนกถึงการตอบสนองเช่นข่าวสาร ความต้องการต่าง ๆ ทีม่ีแนวโน้มที่จะเป็นไปในทิศทางเดียวกัน โดย
การศึกษาดังกล่าวจะสามารถสร้างการขับเคลื่อนหรือการเปลี่ยนแปลงของประชากรต่อทางเศรษฐกิจ 
สังคมและวัฒนธรรม  
 จากความหมายที่ได้จากนักวิชาการและนักวิจัยต่าง ๆ สามารถสรปุได้ว่าลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ อธิบายได้ว่าแนวทางของการอธิบายถึงความหลากหลายของตัวบุคคลที่มลีักษณะเป็น
กลุ่มของการใช้ชีวิตทางสงัคมโดยจะมลีักษณะทีม่ีความเป็นกลุ่มประชากรแบง่ตามลกัษณะเดียวกันอย่าง 
เพศ ระดับการศึกษา อายุ อาชีพ และลักษณะอื่น ๆ เป็นต้น 
  
 องค์ประกอบที่เก่ียวข้องกับประชากร  
 Gordon (2016) ได้อธิบายว่าองค์ประกอบของประชากรประกอบไปด้วย  
 1) เพศ ความแตกต่างทางเพศ ทําใหบุ้คคลมพีฤติกรรมของการติดต่อสือ่สารต่างกัน เช่น เพศ
หญิงมีแนวโน้มทีจ่ะมีความต้องการที่จะส่งและรับข่าวสารมากกว่าเพศชาย อันเป็นผลมาจากพื้นฐานใน
สังคมดั้งเดิมเพศหญิงมลีักษณะของการอยู่ในบ้านและรับรู้ข้อมูลจากสือ่ทางโทรทัศน์ได้นานกว่าเพศชายที่
มีพฤติกรรมการออกไปทํางานข้างนอกและรบัรู้ข่าวสารจากหนังสือพิมพ์ จนในปจัจบุันที่ลกัษณะของการ
ส่งผ่านข้อมลูข่าวสารเปลี่ยนแปลงไปทําให้เพศหญงิและชายได้รับข้อมลูที่เท่าเทียมกันมากขึ้น เหล่าน้ีเป็น
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ลักษณะของทางประชากรด้านเพศ ที่แสดงถึงความแตกต่างในเชิงพฤติกรรมที่แตกต่างกันและสง่ผลให้
เกิดมุมมองความคิดและอิทธิพลที่มาจากเพศแตกต่างกัน  
 2) อายุ เป็นตัวปัจจัยที่มกีารพฒันาข้ึนตลอดเวลาตามกาลเวลา ที่ตัวบุคคลหนึง่เตบิโตข้ึน โดย
อายุสามารถสื่อถึงพัฒนาการของบุคคลและความแตกต่างของกลุม่บุคคลในช่วงอายุนั้น ๆ เผชิญร่วมกัน 
ส่งผลให้กลุ่มคนในแต่ละช่วงอายุมทีัศนคติ พฤติกรรมร่วมตา่ง ๆ ที่คล้ายกัน เช่นในการสื่อสารในช่วงหนึง่
กลุ่มคนอายุหนึ่งจะให้ความสําคัญกบัโทรศัพท์บ้าน ในขณะที่กลุม่ต่อมาจะเริ่มเปลี่ยนแปลงจากการมาถึง
ของอินเตอร์เน็ต และในปัจจุบันคือโทรศัพท์มือถือ เหล่าน้ีทาํให้พฤติกรรมร่วมของแต่ละกลุม่ช่วงอายุมี
ความจําเพาะ และเป็นความชอบที่แสดงถึงคนในอายุน้ัน ๆ ได้อย่างชัดเจน  
 3) สถานภาพ เป็นตัวปัจจัยที่แสดงถึงความสมัพันธ์ในเชิงของโครงสร้างครอบครัว และความ
เป็นอยู่ สถานภาพในทางประชากรสามารถสะทอ้นลักษณะกลุ่มของสงัคมนั้น ๆ ได้เช่นเป็นกลุ่มประชากร
ของคนมีครอบครัวที่จะมีพฤติกรรมร่วมแบบหนึ่ง กับประชากรที่มีคนโสดเป็นส่วนหนึ่งจะทําให้พฤติกรรม
ความสนใจของสังคมดงักล่าวเป็นอกีแบบหนึ่ง  
 4) ระดับการศึกษา เป็นปัจจัยความสะท้อนทั้งค่านิยมของการศึกษาในประชากรสงัคมนั้น และ
เป็นตัวแทนของความหลากหลายในการเข้าถึงระบบการศึกษาทางสังคม ซึ่งสามารถแสดงถึงคุณภาพทาง
ความคิด และรายละเอียดที่เกี่ยวกับการแสดงความคิดเห็นในจิตวิทยาทั้งแบบซบัซ้อนและเรียบง่าย ซึ่ง
ระดับการศึกษาสามารถแสดงออกมาได้ โดยส่วนใหญ่แล้วมกัมีความสัมพันธ์ร่วมกับอาชีพและช่วงอายุ
ของกลุม่คนในสังคมนั้น ๆ  
 Jennifer, Douglas & David (2015) ได้นําเสนอบทบาททางสังคมในกลุม่อาชีพและคุณค่าที่
ได้รับจากการทํางานเช่นสินทรพัย์ หรอืรายได้ มาใช้เป็นเกณฑ์ส่วนหนึ่งของการแบ่งลักษณะทางประชากร
โดยอธิบายได้ดังต่อไปนี ้
 1) อาชีพ เป็นปัจจัยช้ีวัดของลักษณะทางสังคมทีเ่ป็นตัวแทนของทั้งค่านิยม ความเป็นอยู่ และสิ่ง
ที่สังคมกําลงัขับเคลื่อน โดยเป็นตัวแทนของความหลากหลายในการดําเนินชีวิตของประชากรส่วนใหญ่ใน
สังคมหนึ่ง ซึง่แต่ละกลุ่มอาชีพจะมลีักษณะเฉพาะในการวางกฎระเบียบทีส่ามารถสร้างพฤติกรรมต่าง ๆ 
ให้มีความแตกต่างในรายละเอียดปลีกย่อยได้มากยิง่ข้ึน ซึ่งรวมไปถึงพฤติกรรมส่วนตัวที่จะถูกหล่อหลอม
ผ่านหน้าทีก่ารงานที่ได้รับเช่นเดียวกัน 
 2) รายได้ เป็นปจัจัยทีส่ะท้อนสภาพความเป็นอยู่ทางสงัคมและความหลากหลายของชนช้ันใน
สังคม โดยส่วนใหญ่เป็นปจัจัยต่อเนื่องถึงภาพรวมในระดับตวับุคคลหรอืระดบัครัวเรือน ตามจุดมุ่งหมาย
ของการศึกษา โดยรายได้ต่อเดอืนจะเป็นการสร้างค่านิยมในการใช้จ่ายและการตัดสินใจในชีวิตประจําวัน
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ที่แตกต่างออกไปตามทุนทรัพยท์ี่บุคคลหรอืครัวเรือนเหล่าน้ันสามารถใช้จ่ายได้ ดังนั้นองคป์ระกอบด้าน
รายได้เป็นสิ่งที่ใช้ประมาณการภาพรวมทางพฤติกรรมทีเ่กี่ยวข้องกับการใช้จ่ายได้เป็นอย่างดี 
 Solomon (2013) ได้แสดงถึงองค์ประกอบต่าง ๆ ที่แสดงถึงลักษณะทางประชากรแล้วในทาง
จิตวิทยาสามารถแสดงถึงลักษณะทางประชากรได้ผ่านมมุมองของศาสนา แนวความคิด ชุดข้อมูลต่าง ๆ ที่
เกี่ยวข้องกบัความคิดเห็นซึง่เป็นปจัจัยที่ลงลกึไปยังการแสดงออกเฉพาะของกลุ่มบุคคลเหล่าน้ัน  
 การวิจัยครัง้นี้ทําการศึกษาแนวคิดเรื่องลักษณะทางประชากรศาสตร์ ผู้วิจัยนํามาใช้ในการ
กําหนดขอบเขตของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มนกัท่องเที่ยวอําเภอเมือง จังหวัดเชียงรายที่
ตัดสินใจมาใช้บริการการท่องเที่ยวภายในจังหวัดซึ่งเป็นกลุ่มเป้าหมายหลักในการศึกษาครั้งนี้ โดยแบง่
องค์ประกอบออกเป็น เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพและรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 
2.2 แนวคิดเก่ียวกับกลยุทธ์การตลาด 4’Es 
 ในการศึกษาแนวคิดด้านกลยุทธ์การตลาดได้มีการนํามุมมองความคิดเห็นของนักวิชาการมา
อธิบายถึงความหมายเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาดดงัต่อไปนี ้
 ณัชชาณิชย์ ธนพรนภาเศรษฐ์ (2563) อธิบายถึงกลยุทธ์การตลาด เป็นเครื่องมือทีผู่้ประกอบการ
นํามาใช้ในการดําเนินการเพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ทางตลาดและสร้างความพึงพอใจแกก่ลุม่ผูบ้ริโภค
เป้าหมาย ผ่านองค์ประกอบในการขับเคลื่อนธุรกิจโดยการใช้ผลิตภัณฑ์การบรกิาร ทรัพยากรของบริษัท
ในการสร้างความสําเรจ็ตามเครื่องมือที่ใช้ 
 ธรรมรัตน์ ธารีรัตน์ (2563) อธิบายถึงกลยุทธ์ทางการตลาดว่าเป็นกระบวนการวางแผนและ
แนวทางปฏิบัติทางการตลาดเพื่อให้เกิดการกระตุ้นความสนใจในสินค้าและบรกิารของบริษัท โดยใช้การ
บรหิารทรัพยากรทางธุรกจิมาช่วยในการตอบสนองความต้องการของกลุม่เป้าหมาย  
 ดลนัสม์ โพธ์ิฉาย (2562) ให้ความหมายเกี่ยวกับกลยทุธ์ทางการตลาดว่าหมายถึง องค์ประกอบที่
ถูกนํามาใช้ในการดําเนินงานทางการตลาดทีเ่ป็นหลกัสําคัญสําหรับกจิการในการควบคุมดูแล เพื่อนํามาใช้
สร้างความได้เปรียบและโอกาสในการเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภค หรือการวางแผนการสือ่สารไปยังกลุ่มเป้าหมาย
ของบริษัทได้อย่างมปีระสิทธิภาพ  
 สามารถ สทิธิมณี (2562) ให้ความหมายถึงส่วนประสมทางการตลาดคือเครื่องมือหรือกิจกรรมที่
นักการตลาดขององค์กรสร้างข้ึนมาเพือ่สร้างความพึงพอใจหรือตอบสนองแกก่ลุ่มเป้าหมายให้ความสนใจ
หรือความรู้สึกในเชิงบวกจากกจิกรรมทางการตลาดหรอืการนําเสนอองค์ประกอบต่าง ๆ อย่างเหมาะสม 
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 โดยสรปุจากความหมายของนกัวิชาการและผู้ให้นิยามเกี่ยวกับกลยุทธ์ทางการตลาดสรุปได้ว่า 
หมายถึง ส่วนประสมทางการตลาดคือองค์ประกอบต่าง ๆ ของธุรกจิที่นํามาใช้ในการนําเสนอแก่ลกูค้าโดย
มีการใช้ทรัพยากรทางธุรกิจ ทีจ่ะทําให้ลูกค้าเกิดความเข้าใจถึงคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์หรือบริการที่จะ
นํามาใช้ส่งมอบหรือตอบสนองความต้องการของลูกค้าได ้
 Kotler & Keller (2012) ได้นําเสนอองค์ประกอบกลยทุธ์ทางการตลาดพื้นฐานออกเป็น 4 
องค์ประกอบด้วยการสร้างส่วนประสมทางการตลาดข้ึนมาประกอบไปด้วยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางจัดจําหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรายละเอียดประกอบไปด้วย 
 1) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  
 ผลิตภัณฑ์ คือ สินค้าหรือบริการที่ผูป้ระกอบดําเนินการสร้างเอง หรือร่วมกบัผูส้ร้างสรรค์
ผลิตภัณฑ์ ผลักดันออกมาเพื่อตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย และต้องการให้ผูบ้ริโภคเกิด
ความพึงพอใจในสินค้าหรอื บรกิารตามจุดมุ่งหมายการซือ้ ทําให้ผลิตภัณฑ์เป็นปจัจัยทีผู่้ประกอบการควร
พัฒนาอยู่ตลอดเสมอ เพือ่เข้าถึงความต้องการของผูบ้ริโภคใหม่ ๆ ที่ไม่เกิดความจําเจ และเป็นแนวทาง
หนึ่งในการแข่งขันกับคู่แข่งทางการตลาด โดยมหีลักการในการพัฒนาและนําเสนอกลยทุธ์เกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์  
 2) ด้านราคา (Price)  
 ราคาคือองค์ประกอบสะท้อนถึงจํานวนเงินที่ถูกกําหนดข้ึน เพื่อซื้อขายแลกเปลี่ยนสินค้าหรอื 
ปริมาณระหว่างกันตามทีลู่กค้าต้องการ โดยผูบ้รโิภคจะทําการประเมินคุณค่าของสินค้าหรือบริการกับ
ราคาที่ผูป้ระกอบการเสนอให้ต้องจ่าย กับระดับความเหมาะสมที่ข้ึนอยูก่ับความพึงพอใจของลกูค้าแต่ละ
คน เพื่อที่จะตัดสินใจที่จะซื้อสินค้าหรอืไม่ โดยการตัดสินใจซื้อจะเกิดข้ึนเมื่อลกูค้ามั่นใจว่าคุณค่าของ
สินค้าน้ัน ๆ มีมูลค่าสูงกว่าราคาที่ตอ้งจ่ายออกไป  
 3) ด้านช่องทางจัดจําหน่าย (Place)  
 ช่องทางจัดจําหน่ายคือ องค์ประกอบของกระบวนการพบกนัระหว่างผู้ประกอบการและผูบ้ริโภค
ทั้งทางตรงและทางอ้อม โดยมปีระเด็นเรื่องของการเข้าถึง กระบวนการในการจัดจําหน่าย และรูปแบบ
ของตัวช่องทางจัดจําหน่ายที่ผูบ้รโิภคใช้ในการพิจารณา โดยมีประเด็นหลักในเรื่องของความสะดวก และ
การเข้าถึงผลิตภัณฑห์รือบรกิารใช้ประกอบการพิจารณา  
 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
 การสง่เสรมิการตลาดเป็นองค์ประกอบในลักษณะของเครื่องมือทีส่ําคัญเครื่องหนึ่งที่จะใช้ในการ
สร้างแรงจูงใจใหผู้้บริโภคเกิดความต้องการทีจ่ะซื้อสินค้าหรอืผลิตภัณฑ์นั้น ๆ ได้ ซึ่งการสง่เสรมิการตลาด
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นั้นจะเน้นไปที่การสร้างการปฏิสมัพันธ์ระหว่างผู้ประกอบการกับผู้บริโภค โดยเครื่องมือในการ
ติดต่อสื่อสารสามารถใช้ได้หลายรูปแบบข้ึนกบัแนวทางการวางแผนการสื่อสารการตลาดทีผู่้ประกอบการ
และนักการตลาดวางกลยุทธ์เอาไว้ 
 Fetherstonhaugh (2000) ไดเ้ล็งเห็นถึงการเข้ามาของเทคโนโลยีทีเ่ข้ามามบีทบาทสําคัญตอ่
พฤติกรรมของผู้บริโภคทําให้องค์ประกอบในการขับเคลือ่นสว่นประสมทางการตลาดจําเป็นจะต้องมีความ
ยืดหยุ่นมากยิ่งข้ึนและสามารถพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดให้มีความเหมาะสมมากยิ่งข้ึนได้ โดยนํา
แนวทางของ 4C's มาใช้เป็นแก่นกลางของการทําความเข้าใจถึงองค์ประกอบทางการตลาดและฝัง่ของ
ผู้บริโภคร่วมกัน ทําใหเ้กิดกลยุทธ์ทางการตลาด 4E’s โดยมรีายละเอียดดังต่อไปนี ้
 1) การสร้างประสบการณ์ หรือ Experience 
 เป็นส่วนประกอบที่พัฒนามาจาก ผลิตภัณฑ์ (Product) เปน็การพัฒนาจากเดิมทีผ่ลิตภัณฑ์และ
บริการทําได้เพียงตอบสนองความต้องการเพือ่ใหผู้้รบัเกิดความพึงพอใจตามจุดมุ่งหมายของการซื้อขาย 
ไปสู่การสร้างประสบการณ์ระหว่างที่ผูบ้ริโภคได้รับจากผลิตภัณฑ์และบรกิารที่จะมีความเป็นเอกลักษณ์
เฉพาะและให้ความรูส้ึกร่วมแก่ผูบ้ริโภคตลอดช่วงเวลาของการได้รับผลิตภัณฑ์และบริการดงักล่าว 
 2) การแลกเปลี่ยน หรือ Exchange 
 เป็นส่วนประกอบที่พัฒนามาจากราคา (Price) หลกัการดังกล่าวมาจากความพยายามสองส่วน
ของนักการตลาดและผูป้ระกอบที่ต้องการจะทําใหก้ารแข่งขันทางด้านราคาลดน้อยลง และสร้างความ
ตระหนักแก่ผูบ้ริโภคในการแลกเปลี่ยนทีม่ีความยืดหยุ่น คุ้มค่า และหลากหลายมากยิ่งข้ึน ทัง้สกลุเงินใน
การแลกเปลี่ยน หรือการเลือกใช้สินทรัพย์ต่าง ๆ ไม่ว่าจะเปน็เครดิต หรอืสิง่ต่าง ๆ ที่ใช้เพื่อการ
แลกเปลี่ยนให้ได้สินค้าและบรกิารตามเงื่อนไขทีก่ําหนด 
 3) การเข้าถึงอย่างทั่วถึง หรอื Everywhere 
 เป็นส่วนประกอบที่พัฒนามาจากช่องทางจัดจําหน่าย (Place) โดยมาจากเทคโนโลยีและการ
พัฒนาการสร้างจุดขาย (Point of Sale) ที่มีความสะดวกมากยิ่งขึ้นในปัจจุบันส่งผลใหผู้้ประกอบการและ
ผู้บริโภคสามารถพบกันโดยไม่ต้องผ่านหน้าร้านได้อย่างสะดวกและมีความรวดเร็วต่อการตัดสินใจและการ
เสนอขายได้อย่างมีประสทิธิภาพ 
 4) การสร้างความคุ้มค่า หรอื Evangelism  
 เป็นส่วนประกอบที่พัฒนามาจากการส่งเสริมการขาย (Promotion) ที่พฒันาจากการสร้างความ
คุ้มค่าไปสู่ความรูส้ึกภายในใจแกลู่กค้าให้เกิดความผูกพันในการตัดสินใจซื้อหรอืใช้บริการในระยะยาว ซึ่ง
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สามารถขยายฐานลูกค้าได้ผ่านผลลัพธ์ในเชิงบวกดงักล่าวแทนการทําการส่งเสริมการขายที่เป็นลกัษณะ
ของการกระตุ้นโดยทั่วไป 
 การวิจัยครัง้นี้ทําการศึกษาแนวคิดเรื่องกลยทุธ์ทางการตลาด 4’Es ผู้วิจัยนํามาใช้ในการกําหนด
ขอบเขตของกลยุทธ์ทางการตลาดสําหรบัธุรกจิการใหบ้ริการแก่กลุ่มนักท่องเที่ยวอําเภอเมือง จังหวัด
เชียงรายที่ตัดสินใจมาใช้บริการโรงแรมในจงัหวัดซึ่งเป็นกลุม่เป้าหมายหลักในการศึกษาครั้งนี้ โดยแบง่
องค์ประกอบออกเป็นการสร้างประสบการณ์ การแลกเปลี่ยน การเข้าถึงอย่างทั่วถึง และการสร้างความ
คุ้มค่า 
 
2.3 แนวคิดด้านการท่องเท่ียว 

 ในการศึกษาแนวคิดด้านการท่องเที่ยวได้มีการนํามุมมองความคิดเห็นของนกัวิชาการมาอธิบาย
ถึงความหมายเกี่ยวกับการท่องเที่ยวดังตอ่ไปนี ้
 ฉันท์ชนิต เกตุน้อย (2559) สรุปว่าการท่องเที่ยวเป็นการเดนิทางจากที่อยู่อาศัย โดยมี
จุดมุ่งหมายทัง้การพักผ่อน ความสนุกเพลิดเพลิน และการเปิดประสบการณ์ใหม่อย่างสมัครใจ โดยเป็น
กิจกรรมที่ทําให้เกิดรายได้แก่ปลายทางที่เดินทางไป 
 โดม อินทรกระทึก (2558) อธิบายถึงการท่องเที่ยวคือการเดนิทางของบุคคลหนึง่ไปยังสถานที่
จากที่อยูป่ระจําไปยงัที่อยู่ช่ัวคราวหรือการผ่านเวียนไป และเดินทางไปยงัสถานทีอ่ื่น ๆ หรือการกลบัมายัง
ที่อยู่ประจํา โดยมจีุดมุง่หมายในการเดินทางทัง้เกี่ยวข้องและไม่เกี่ยวข้องใด ๆ ในหน้าที่การงานของตัว
บุคคลดังกล่าว ซึ่งหมายรวมถึงการเดินทางไปทํางาน ประกอบธุรกจิ และความบันเทิง ซึง่เป็น
ประสบการณ์ใหม่ของบุคคลนั้น ๆ 
 นิศา ชัชกุล (2557) ให้ความหมายของการทอ่งเที่ยวเป็นการเดินทางจากจุดหนึง่ไปยังอีกจุดหนึ่ง
โดยมีองค์ประกอบเป็นการเดินทาง การหยุด ณ จุด ๆ หนึ่ง และการใช้ชีวิตนอกสถานทีท่ี่ในชีวิตประจําวัน 

นอกจากความหมายของการท่องเที่ยวแล้ว นักท่องเที่ยวยังเป็นอีกองค์ประกอบหนึ่งที่สําคัญใน
การท่องเที่ยว โดยมีการนิยามนกัท่องเที่ยวเอาไว้ดังต่อไปนี ้

กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา (2558) ได้กําหนดในพระราชบัญญัติธุรกจินําเที่ยวและมัคคุเทศ 
พ.ศ. 2551 เอาไว้ว่านักท่องเที่ยวคือผูเ้ดินทางจากทีห่นึ่งไปยงัอีกทีห่นึ่งเพื่อประโยชน์ในการพักผ่อนหย่อน
ใจ แสวงหาความรู้ ความบันเทิงและการอื่นใด ๆ 
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นิศา ชัชกุล (2557) อธิบายถึงนักท่องเที่ยวคือรูปแบบหนึ่งของผูม้าเยือนในสถานที่นั้น ๆ โดยเป็น
การมาเยอืนโดยไม่ได้มีการพํานักอยู่ถาวร โดยมเีหตจุูงใจในการมาเยอืนทั้งในรูปแบบของการพักผอ่น 
และการมาเยือนเนื่องด้วยภารกจิที่ตอ้งปฏิบัติ 

จากนิยามของนกัวิชาการและงานวิจัยทําให้สรุปได้ว่าการทอ่งเที่ยวคือรูปแบบการเดินทางที่มีตัว
บุคคลเป็นนักท่องเที่ยวในการไปเยือนยังสถานที่ต่าง ๆ โดยมีเหตุในการเดินทางที่แตกต่างกันออกไป 
เพื่อใหเ้กิดประสบการณ์ยังสถานที่ใหม่ ๆ ที่ตัวบุคคลทีเ่ดินทางได้รับจากสถานทีเ่หล่าน้ันทัง้เพือ่ความ
บันเทงิ เรียนรู้ หมู่คณะ หรือส่วนตัว ไปจนถึงทางธุรกิจ 

องค์ประกอบการท่องเท่ียว 
Buhalis (2000) อธิบายถึงองค์ประกอบของการท่องเที่ยวออกเป็น 6 ส่วนได้แก่  
1) แหล่งท่องเที่ยว (Attractions) คือสถานที่ท่องเที่ยวทีเ่ปน็ที่รู้จกัหรือมกีารจัดกิจกรรมเป็นการ

พิเศษเพื่อดงึดูดให้นักทอ่งเที่ยวเดินทางมาเยอืน  
2) การเข้าถึง (Accessibility) คือระบบคมนาคมและการเดนิทางต่าง ๆ ที่อํานวยหรือช่วยให้

นักท่องเที่ยวเดินทางไปถึงยงัแหล่งทอ่งเที่ยวได้  
3) สิ่งอํานวยความสะดวก (Amenities) เป็นสิง่ที่ช่วยให้นักท่องเที่ยวมีความสะดวกระหว่างการ

เดินทางและการอาศัยอยู่ หรอืช่วยให้จุดมุง่หมายในการทอ่งเที่ยวดีข้ึน  
4) กิจกรรม (Activities) คือกิจกรรมอันเป็นจุดมุง่หมายหลกัที่ตัวผู้ท่องเที่ยวตั้งเป้าหมายเอาไว้  
5) ที่พักแรม (Accommodations) คือประเภทของทีพ่ักแรมไม่ว่าจะเป็นโรงแรม โฮสเทล 

บังกะโล หรือทีพ่ักของคนรู้จัก  
6. การให้บริการของแหล่งท่องเที่ยว (Ancillary Services) ได้แก่สาธารณูปโภคต่าง ๆ ที่ช่วยให้

การดําเนินการเที่ยวในแหลง่ท่องเที่ยวนั้น ๆ มีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 
พฤติกรรมนักท่องเท่ียว 
การศึกษาเกี่ยวกบัพฤติกรรมของนักทอ่งเที่ยวในการตัดสินใจท่องเที่ยว พบว่า Zhang, Fu, Cai 

& Lu (2014) ได้อธิบายถึงพฤติกรรมของนกัท่องเที่ยวในการตัดสินใจท่องเที่ยว ไว้ดังนี้ (Moon & Han, 
2018) 

1) การสง่เสรมิตลาดทางการท่องเที่ยว (Tourism Promotion) กล่าวคือ การอํานวยข่าวสาร
ข้อมูล การท่องเที่ยวให้แก่นกัท่องเที่ยวกลุ่มเป้าหมายโดยผ่านสื่อต่าง ๆ และหน่วยงานทีเ่กี่ยวข้อง ทําให้ 
นักท่องเที่ยวได้รับข่าวสารทางการท่องเที่ยวเหล่าน้ัน เช่น จากหนังสือพมิพ์ จากนิตยสาร จากองค์การ 
ส่งเสริมการท่องเที่ยว จากบริษัทนําเที่ยว จากบริษัทการบิน จากญาติมิตร เป็นต้น  
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2) ความต้องการท่องเที่ยวของนักทอ่งเที่ยวแต่ละคน (Need) กล่าวคือ เมื่อนกัท่องเที่ยว
กลุ่มเป้าหมาย ได้รับทราบข้อมูลทางทอ่งเที่ยวแล้ว ก็จะก่อให้เกิดความต้องการท่องเที่ยวข้ึนภายในจิตใจ
ของนักท่องเที่ยวแตล่ะคน ทั้งนี้นักท่องเที่ยวต้องการสง่เสริมสิ่งที่ขาดไปหรอืเพิม่รสชาติให้กับชีวิต  

3) สิ่งจงูใจสําหรับนกัท่องเที่ยว (Motivation) กล่าวคือ แรงกระตุ้นอยากท่องเที่ยวซึง่เกิดจาก
ปัจจัย 2 ประการ คือ Push Factor เป็นสภาพเงื่อนไขมากระตุ้นผลักดันให้เกิดความต้องการหลกีหนี
ความจําเจ ซํ้าซากในชีวิตประจาวันเพื่อไปท่องเที่ยวและPull Factorเป็นสภาพเงื่อนไขที่ดงึดูดใจให้ไปชม
แหล่งท่องเที่ยวหรือร่วมกิจกรรมทางการท่องเที่ยว ซึ่งอาจแบ่งสิง่จงูใจออกได้เป็น 4 ประเภทคือ 

 3.1) สิ่งจงูใจทางด้านกายภาพ (Physical Motivation) เป็นแรงกระตุ้นทีเ่กิดจาก ความ 
ต้องการพกัผอ่นทางร่างกายและจิตใจใหส้ดช่ืน รักษาบํารุงสขุภาพ  

 3.2) สิ่งจงูใจด้านวัฒนธรรม (Culture Motivation) เป็นแรงกระตุ้นที่เกิดจากความ 
ต้องการอยากรูจ้ักวัฒนธรรมของประเทศที่ไม่เคยรู้จกัมาก่อน รวมทั้งการดําเนินชีวิต ศิลปะ สถานทีท่าง 
ประวัติศาสตร์ เทศกาลต่าง ๆ ฯลฯ  

 3.3) สิ่งจงูใจด้านส่วนตัว (Personal Motivation) เป็นแรงกระตุ้นทีเ่กิดจากความ 
ต้องการ ส่วนตัว เช่น เดินทางไปเยี่ยมญาติ การไปแสวงบญุ เป็นต้น  

 3.4) สิ่งจงูใจด้านสถานภาพและช่ือเสียง (Prestige and Motivation) เป็นแรงกระตุ้น 
ที่เกิดจากความต้องการการพัฒนายกระดบัตัวเองให้สงูข้ึนและสร้างช่ือเสียง เช่น การเข้าร่วมประชุม การ
เข้าร่วมแข่งขันกีฬา เป็นต้น  

4) การตัดสินใจของนักทอ่งเที่ยว (Decision Making) กล่าวคือ นับว่าเป็นองค์ประกอบที่สง่ผล
กระทบต่อการท่องเที่ยวมาก เมื่อผู้ประสงค์จะเดินทางท่องเที่ยวได้รับข้อมลูทางการทอ่งเที่ยวแล้ว เกิด
ความ ต้องการอยากทอ่งเที่ยวข้ึน อีกทั้งเกิดแรงกระตุ้นจากสิ่งจูงใจ จะทําใหเ้กิดภาพลกัษณ์จากการ
ท่องเที่ยว ของแต่ละทอ้งถ่ินข้ึนเพือ่ประกอบการพิจารณาตัดสินใจว่าจะไปท่องเที่ยวที่ไหนที่ดีทีสุ่ด โดย
คํานึงถึงการ ประหยัด ปลอดภัย สะดวกสบาย และความอภิรมย์มากทีสุ่ดเป็นเกณฑ์  

5) การวางแผนค่าใช้จ่ายการท่องเที่ยว (Planning for Expenditure) กล่าวคือ โดยปกติเมื่อ
ตัดสินใจ จะไปสถานที่ทอ่งเที่ยวใด ก็จะต้องศึกษาค่าใช้จ่ายในการท่องเที่ยว ยิ่งถ้าไปทอ่งเที่ยว
ต่างประเทศจะต้อง เสียค่าใช้จ่ายเป็นจํานวนมากก็ต้องเตรียมเกบ็เงินไว้จงึต้องมีการวางแผนก่อน 1-2 ปี
ในการวางแผน ค่าใช้จ่ายของการท่องเที่ยวจะต้องวางแผนค่าใช้จ่ายทั้งหมดที่จะเกิดข้ึนในการท่องเที่ยว
สถานที่นั้น ๆ เช่น ค่าพาหนะเดินทาง ค่าอาหาร ค่าที่พัก ค่ารักษาพยาบาล ค่าใช้จ่ายซื้อของทีร่ะลึก เป็น
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ต้น ซึ่งการวางแผนค่าใช้จ่ายการทอ่งเที่ยวนี้เราอาจของความช่วยเหลอืจากธุรกิจนําเที่ยวมาใช้เป็น
แหล่งข้อมูลในการวางแผนค่าใช้จ่ายการทอ่งเที่ยวได้  

6) การเตรียมการเดินทาง (Travel Preparation) กล่าวคือ เมื่อตัดสินใจเลือกสถานที่ทอ่งเที่ยวที่ 
แน่นอนและมีการวางแผนค่าใช้จ่ายเสร็จหมดแล้ว ในข้ันน้ีผู้ที่จะเดินทางท่องเที่ยวก็ต้องเตรียมตัวในเรื่อง
การจองตั๋วพาหนะที่จะเดินทาง การจองรายการท่องเที่ยว การยืนยันการเดินทาง เช่น หนงัสือเดินทาง 
(Passport) การอนุญาตเข้าประเทศ (Visa) เป็นต้น  

7) การเดินทางท่องเที่ยว (Travel) กล่าวคือ การเดินทางออกจากบ้านเพื่อท่องเที่ยวจนกระทั้ง 
ท่องเที่ยวเสรจ็แล้วกลับถึงบ้าน โดยจะมีการประเมินผลการท่องเที่ยวเป็นระยะ  ๆ ตามประสบการณ์ที่
ได้รับ เริม่ตั้งแต่ยานพาหนะที่นําเข้าไปสู่จุดหมายปลายทางหรือแหลง่ท่องเที่ยวสภาพแวดล้อมต่าง ๆ 
ตลอดจนที่พัก อาหารการกิน และอื่น  ๆ เพื่อประเมินผลการเดินทางท่องเที่ยวครัง้นี้ว่าเป็นที่น่าพอใจ
หรือไม่ ซึง่จะ ส่งผลกระทบต่อการตัดสินใจการเดินทางในครั้งต่อไป หรืออาจบอกต่อใหบุ้คคลอื่นเดินทาง
มาท่องเที่ยวในสถานที่แห่งนี้ หรือบอกต่อคนอื่นไม่ให้มาท่องเที่ยวสถานที่แห่งนี้  

8) ประสบการณ์นักท่องเที่ยว กล่าวคือ เมื่อนักท่องเที่ยวได้การประเมินผลกการเดินทาง
ท่องเที่ยว อาจเป็นสถานที่ สภาพแวดล้อม ผู้คน การบรกิาร สิ่งอํานวยความสะดวก ก็จะไดผ้ลของ
ประสบการณ์ท่องเที่ยว  

9) ทัศน์คติของนักท่องเที่ยว กล่าวคือ เมือ่นักท่องเที่ยวได้รับประสบการณ์จากการท่องเที่ยวแล้ว 
ก็จะเกิดทัศน์คติต่อการท่องเที่ยวครัง้นี้ ถ้าหากนักทอ่งเที่ยวได้รับความพึงพอใจกจ็ะมทีัศน์คติที่ดีกับการ
ท่องเที่ยวครั้งนี้ อาจทําใหเ้ขากลบัมาทอ่งเที่ยวอีกครัง้ หรอืบอกเล่าใหบุ้คคลอื่นมาท่องเที่ยว ถ้าหาก 
นักท่องเที่ยวไม่ได้รับความพงึพอใจ ก็จะมีทัศน์คติไม่ดีต่อการท่องเที่ยวครัง้นี้ อาจทําให้ไม่อยากเดินทางมา
ท่องเที่ยวอีก หรือบอกเล่าใหบุ้คคลอื่นไม่อยากเดินทางมาทอ่งเที่ยวอกี 

ข้อมูลการท่องเท่ียวจังหวัดเชียงราย 
จากแผนพฒันาจงัหวัดเชียงราย พ.ศ. 2566-2570 มีการวางยุทธศาสตร์พฒันาและส่งเสริมการ

ท่องเที่ยวจังหวัดเชียงรายดังต่อไปนี้ (สํานักงานการทอ่งเที่ยวและกีฬา จังหวัดเชียงราย, 2565 ข) 
วิสัยทัศน์ เชียงราย: เชียงรายเป็นศูนย์กลางการท่องเที่ยวของล้านนา (Chiang Rai Capital of 

Lanna)  
พันธกิจ ส่งเสริมและพฒันาแหล่งทอ่งเที่ยว บุคลากร การคมนาคมขนส่งให้มีคุณภาพ มาตรฐาน

เป็นที่ยอมรบัในระดบัสากล  
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วัตถุประสงค์ เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการบรหิารจัดการ ในการสง่เสริมและพฒันาการท่องเที่ยวซึง่
เป็นฐานเศรษฐกจิหลักของจังหวัดให้มกีารสร้างมูลค่าเพิ่มใหส้ินค้าการทอ่งเที่ยว เน้นมาตรฐาน และ
ส่งเสริมการพัฒนาอย่างต่อเนื่องแบบครบวงจร โดยสนบัสนนุให้เกิดความร่วมมือระหว่างภาครัฐ 
ภาคเอกชน ผู้ประกอบการ และองค์กรท้องถ่ินเข้ามามสี่วนรว่มในการพัฒนา เพื่อนําแผนยุทธศาสตร์ไป
ปฏิบัติให้บรรลผุล 

โดยมีตัวช้ีวัด 3 รายการได้แก่ 1) ร้อยละที่เพิม่ขึ้นของผู้มาเยีย่มเยือน 2) ร้อยละทีเ่พิ่มข้ึนของ
รายได้จากการท่องเที่ยว และ3) จํานวนแหลง่ท่องเที่ยวที่ได้รับการพัฒนาและรับรองมาตรฐาน 

เป้าประสงค์  
1) เพิ่มมลูค่าการท่องเที่ยวเพือ่เพิม่รายได้  
2) พัฒนาการท่องเที่ยวเน้นฐานเศรษฐกจิที่ยัง่ยืน  
กลยุทธ์  
1) พัฒนาและส่งเสริมการทง่เที่ยวเชิงนิเวศ ประวัติศาสตร์ ศิลปวัฒนธรรม และเชิงสุขภาพ  
2) พัฒนาเชียงรายเป็นศูนย์กลางการท่งเที่ยวทางบก ทางนํ้า ทางอากาศ เช่ือมโยงกับประเทศ

เพื่อนบ้าน  
3) พัฒนามาตรฐานการบริการ และบุคคลากรการท่องเที่ยวสู่สากล  
4) พัฒนาการประชาสัมพันธ์ และการตลาดท่องเที่ยว  
กลยุทธ์ที่ 1: พัฒนาและสง่เสรมิการท่องเที่ยวเชิงนิเวศ ประวัติศาสตร์ ศิลปวัฒนธรรม และเชิง

สุขภาพ มีแนวทางการพฒันา ประกอบไปด้วย 
 1.1) ปรับปรงุแหล่งท่องเที่ยวเดิม พฒันาแหล่งทง่เที่ยวใหมแ่ละเช่ือมโยงกจิกรรม

ท่องเที่ยวต่อเนื่องในจังหวัด/กลุม่จงัหวัด/ระหว่างกลุ่มจังหวัด  
 1.2) พัฒนาแหล่งทอ่งเที่ยวเชิงประวัติศาสตร์: เมืองเวียงเก่าเชียงแสนสู่มรดกโลก และ

เวียงกาหลง  
 1.3) พัฒนารปูแบบการทอ่งเที่ยวเฉพาะกลุ่ม (Niche Market) ในลักษณะกลุ่ม Long 

Stay กลุ่ม Ecotourism กลุ่มท่องเที่ยวเพือ่การเรียนรู้ กลุม่ท่องเที่ยวเพื่อสุขภาพ (ที่มีศักยภาพของชุมชน) 
กลุ่ม MICE  
  

 



17 
 

   

 

กลยุทธ์ที่ 2: พัฒนาเชียงรายเป็นศูนย์กลางการท่องเที่ยว ทางบก ทางนํ้า ทางอากาศ เช่ือมโยง
กับประเทศเพื่อนบ้าน มีแนวทางการพฒันา ประกอบไปด้วย 

 2.1) ส่งเสริมความร่วมมอืการท่องเที่ยวเช่ือมโยงกบัประเทศเพื่อบ้านในอนุภาคลุม่แม่นํ้า
โขงตอนบน (GMS)  

 2.2) สร้างเครือข่าย ประสานความร่วมมือ และเพิม่สมรรถนะองค์กร ของการท่องเที่ยว
จังหวัดเชียงราย ใหเ้ช่ือโยงกบัประเทศเพือ่นบ้านฯ โดยการจัดต้ังศูนย์สารสนเทศการท่องเที่ยวเพื่อ
ส่งเสริมการตลาด  

กลยุทธ์ที่ 3: พัฒนามาตรฐานการบริการ และบุคคลากรการท่องเที่ยวสูส่ากล มีแนวทางการ
พัฒนา ประกอบไปด้วย 

 3.1) พัฒนาผูป้ระกอบการธุรกิจบริการท่องเที่ยว เพื่อเพิม่ความสามารถในการแข่งข้ัน  
 3.2) พัฒนาบุคลาการด้านอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวให้มีคณุภาพมาตรฐานโลก  
 3.3) พัฒนามาตรฐานการบริการทีมุ่่งเนินความสะดวกรวดเรว็ ความสะอาดความ

ปลอดภัย และประทับใจ  
 3.4) ชุมชนเข้มแข็งและมสี่วนร่วมพฒันาการท่องเที่ยว  
กลยุทธ์ที่ 4: พัฒนาการประชาสมัพันธ์ และการตลาดทอ่งเที่ยว มีแนวทางการพฒันา ประกอบ

ไปด้วย  
 4.1) ส่งเสริมการประชาสัมพันธ์และพฒันาตลาดทอ่งเที่ยว  
 4.2) พัฒนาและส่งเสริมกจิกรรมท่องเที่ยวตลอดปี 
โครงการพัฒนาการทอ่งเที่ยวตามแผนพฒันาจงัหวัดเชียงรายมีจุดมุง่หมายโดยรวมเพื่อพฒันา

โอกาสทางการท่องเที่ยวเน้นการเสริมบทบาทของไทยในการเป็นจุดเริ่มต้น/จุดสิ้นสุของการเดินทาง
ท่องเที่ยว มุ่งเน้นไปที่การชูจุดแข็งของการมีแหลง่ท่องเที่ยวจํานวนมากและมีความหลากหลายของแหลง่
ท่องเที่ยว และการพัฒนาโครงสร้างพื้นฐานเพื่อรองรบัใหส้มบูรณ์เกือบ 100% โดยมีการประชาสัมพันธ์
ดึงดูดนักท่องเที่ยวโดยเฉพาะในกลุ่มทีม่ีความสนใจในด้านการท่องเที่ยวพื้นที่ธรรมชาติ และการศึกษา
กลุ่มชาติพันธ์ุต่าง ๆ ที่มเีอกลักษณ์เฉพาะของทางตอนเหนือในจังหวัดเชียงราย โดยเฉพาะภายในพื้นทีป่ิด 
(สํานักงานจังหวัดเชียงราย, 2565) 
 โดยในการศึกษาแนวคิดเกี่ยวกับการท่องเที่ยวจะถูกนํามาใช้ในการทําความเข้าใจถึงความคิดเห็น
ด้านการท่องเที่ยวและรปูแบบของการท่องเที่ยวจากกลุ่มนักท่องเที่ยวในอําเภอเมือง จงัหวัดเชียงรายใน
การศึกษาครั้งนี้ต่อไป 

 



18 
 

   

 

2.4 แนวคิดเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อและใชบ้ริการ  
 ในการศึกษาแนวคิดด้านการตัดสินใจซื้อและใช้บริการได้มีการนํามุมมองความคิดเห็นของ
นักวิชาการมาอธิบายถึงความหมายของการตัดสินใจดังต่อไปนี้  
 สายใจ สิทธิกลุ และเยาวภา ปฐมศิริกลุ (2558) ให้ความหมายของการตัดสินใจซือ้หรือใช้บรกิาร 
คือการกระทําทีมุ่่งมั่นของผูบ้รโิภคในการ ตัดสินใจในการเลอืกสินค้า การเลือกตราสินค้า การสํารวจ
เงื่อนไขต่าง ๆ และจํานวนเงินที่ต้องจ่ายในการประเมินความคุ้มค่าของสิง่ทีจ่ะซื้อ 
 ธิติ ลาภชูสง่า (2558) อธิบายถึงการตัดสินใจซื้อหรือใช้บริการ คือกระบวนการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ 
หรือบรกิารผ่านข้ันตอนการรับรู้ มีการค้นหาความต้องการของตัวเอง การประเมินผลทางเลือก  
การตัดสินใจและการประเมินหลงัการตัดสินใจซื้อ 
 ปรีย์วรา ฝั้นพรหมมินทร์ และไกรชิต สุตะเมือง (2557) อธิบายถึงการตัดสินใจซื้อคือพฤติกรรมที่
สะท้อนถึงความรู้สกึนึกคิดของส่วนตัวบุคคลที่ถูกนํามาใช้ในการพิจารณาซื้อสินค้าและบรกิาร โดยมลีําดับ
ข้ันของการคิดพิจารณาทําใหเ้กิดการตัดสินใจซื้อที่แตกต่างกนัออกไปตามองค์ประกอบที่กระทําเข้ามายัง
บุคคลเหล่าน้ัน 
 จากความหมายเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อและใช้บริการสรุปได้ว่าเป็นลักษณะหนึ่งของพฤติกรรมที่
สะท้อนถึงความต้องการที่จะครอบครองสินค้า หรือบริการโดยมีการประเมินความคุ้มค่ากับสิ่งที่ต้องจ่าย
หรือแลกเปลี่ยนออกไปก่อนเกิดการตัดสินใจ 
 พิชญาภา มุสิเกตุ และจิราพร ชมสวน (2563) ได้ทําการแบ่งระยะของการตัดสินใจซื้อและใช้
บริการออกเป็น 5 ข้ันได้แก่ ความต้องการเบื้องต้น (Introduction Needs) การค้นหาข้อมลู 
(Information Search) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) การตัดสินใจซื้อ 
(Purchase Decision) และพฤติกรรมหลังการซือ้ (Behavior after Purchase)  
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ภาพที่ 2.1: ระยะของการตัดสินใจซื้อและใช้บริการ 
 

 
 
ที่มา: พิชญาภา มุสิเกตุ และจิราพร ชมสวน. (2563). ปัจจัยที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์

สมาร์ตโฟนของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร. วารสารสุทธิปริทัศน์, 34(110), 171-184. 
  
 จากภาพที่ 2.1 ได้อธิบายถึงระยะของการตัดสินใจซื้อและใช้บริการได้ว่า  
 1) การรบัรู้ถึงความต้องการหรอืปญัหา (Problem/Need Recognition)  
 เป็นระยะแรกสุดทีผู่บ้ริโภคจะตระหนักถึงปัญหา ความจําเปน็ ความต้องการในสินค้าหรือการ
บริการซึง่ความต้องการหรือปญัหาน้ันเกิดข้ึนมาจากความจําเป็น (Needs) ที่เกิดจาก 
    1.1) สิ่งกระตุ้นภายใน เช่น ความรู้สึกต้องการอาหาร เครื่องดื่มมาลดความหิว เป็นต้น  
  1.2) สิ่งกระตุ้นภายนอก อาจจะเกิดจากการกระตุ้นของปจัจยัภายนอกทําให้เกิด 
ความรู้สึกอยากได้ เช่น เสื้อผ้าสวยงาม มีแต่คนใส่แล้วดูดี ทําให้เกิดความอยากสวมใส่แล้วดูดีตาม เป็นต้น 
 2) การหาข้อมลู (Information Search)  
 ภายหลังจากการรบัรู้ความต้องการ ผูบ้รโิภคจะทําการหาข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าหรือบริการนั้น ๆ 
เพื่อใช้ประกอบในการตัดสินใจ และทําให้การตัดสินใจดังกลา่วง่ายข้ึน โดยสามารถแบ่งแหลง่ข้อมลู
ออกเป็น 
   2.1) แหล่งบุคคล (Personal Sources) เป็นการหาข้อมูลจากบุคคล เช่น เพื่อน บุคคล 
ในครอบครัว หรือบุคคลที่มปีระสบการณ์ตรงจากการใช้สินค้า  
  2.2) แหล่งทางการค้า (Commercial Sources) คือข้อมูลจากสื่อโฆษณาต่าง ๆ  
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  2.3) แหล่งสาธารณชน (Public Sources) เช่น การสอบถามจากรายละเอียดของสินค้า 
หรือบรกิารจากสือ่มวลชน หรือองค์กรคุ้มครองผู้บริโภค  
  2.4) แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) คือประสบการณ์จากการใช้สินค้า 
หรือประสบการณ์ใกล้เคียงของตนเอง ที่นํามาประกอบการตัดสินใจ 
 3) การประเมินทางเลอืก (Evaluation of Alternatives)  
 เมื่อมีข้อมูลแล้วที่ใช้ประกอยการตัดสินใจแล้ว จะเป็นข้ันตอนของการประเมินทางเลือก โดย ใน
การประเมินทางเลือกนั้น ผูบ้ริโภคต้องกําหนดเกณฑ์หรือคุณสมบัติทีจ่ะใช้ในการประเมิน เช่น ยี่หอ้ ราคา 
รูปแบบ เป็นต้น  
 4) การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision)  
 หลงัจากที่ได้ทําการประเมินทางเลือกแล้ว ผู้บริโภคก็จะเข้าสู่ในข้ันของการตัดสินใจซื้อ โดยมี 
ด้านต่าง ๆ ดังนี้ 
   4.1) ตราย่ีห้อทีซ่ื้อ (Brand Decision)  
  4.2) ร้านค้าที่ซื้อ (Vendor Decision)  
  4.3) ปริมาณทีซ่ื้อ (Quantity Decision)  
  4.4) เวลาที่ซือ้ (Timing Decision)  
  4.5) วิธีการในการชําระเงิน (Payment-method Decision) 
 5) พฤติกรรมภายหลงัการซื้อ (Post-purchase Behavior) หลงัจากที่ผูบ้ริโภคซือ้สินค้าหรือ
บริการไปแล้ว ผูเ้ช่ียวชาญจะต้องทําการตรวจสอบความพงึพอใจที่อาจเกิดหรือไม่เกิดหลังการซื้อ ซึง่ความ
พึงพอใจนั้นจะเกิดข้ึนจากการประเมินและการเปรียบเทียบระหว่างสิ่งที่ผูบ้ริโภคได้รบัจริง กับ ความ
คาดหวังที่มีต่อสินค้าก่อนการตัดสินใจซื้อ ถ้า คุณค่าของสินค้าหรือบริการที่ได้รบัจริง ตรงกบัที่คาดหวัง
หรือสูงกว่าที่ได้คาดหวังเอาไว้ ลูกค้ากจ็ะเกิดความพงึพอใจในสินค้าหรอืบริการนั้น แต่เมื่อใดก็ตามที่คุณ
ค่าที่ได้รับจริงตํ่ากว่าที่ได้คาดหวังเอาไว้ ลูกค้าก็จะไม่เกิดความพึงพอใจ หรอืเกิดความไม่พงึพอใจ  
 ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อและใชบ้ริการ 
 สินฟ้า ทัพผดุง (2560) ได้แบ่งปจัจัยที่สง่ผลต่อการตัดสินใจซื้อเอาไว้ดังต่อไปนี้  
 1) Culture หรือ วัฒนธรรมขนบธรรมเนียม  
 วัฒนธรรมถือได้ว่าเป็นการปฏิบัติทางสงัคมที่มกีารดําเนินการต่อเนื่อง เมื่อระยะเวลาผ่านไปได้
แปรเปลี่ยนจนกลายเป็นค่านิยมทีส่ะทอ้นสิง่ที่อยู่ภายในใจของบุคคล โดยแต่ละวัฒนธรรมจะมจีุดเด่นที่
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เป็นลักษณะเฉพาะในการส่งต่อจากรุ่นสูรุ่่นที่จะทําใหบุ้คคลที่มาจากวัฒนธรรมเดียวกันมลีักษณะการ
ปฏิบัติหรือมมุมองทางความคิดที่คล้ายคลึงกัน โดยแบง่ย่อยวัฒนธรรมได้เป็น 
  1.1) Basic Culture วัฒนธรรมพื้นฐานเป็นองค์ประกอบทั่วไปของสงัคม 
  1.2) Sub-Culture เป็นวัฒนธรรมกลุม่ย่อย เป็นกลุม่ที่แยกออกมาจากวัฒนธรรม
พื้นฐานแต่มีลักษณะเฉพาะ กล่าวคือตัวแทนของกลุ่มวัฒนธรรมที่มลีักษณะเฉพาะแตกต่างกันออกไปตาม
ความเด่นของวัฒนธรรมทัง้ในเชิงกายภาพและจิตวิทยาโดยมีการแบง่กลุ่มย่อยออกเป็น 
   1.2.1) Nationality  
   1.2.2) Religious  
   1.2.3) Recial  
   1.2.4) Region  
   1.2.5) Occupational  
   1.2.6) Age  
   1.2.7) Sex 
  1.3) Social Class เป็นลําดับข้ันทางสงัคม เป็นรูปแบบหนึ่งของการแบ่งกลุ่มทาง
วัฒนธรรมที่มีการแบ่งเป็นข้ันที่แตกต่างกันออกไป ซึ่งในแตล่ะสงัคมจะมลีักษณะเฉพาะที่ถูกนํามาใช้ใน
การเทียบเคียงเพือ่สร้างความแตกต่าง โดยในแต่ละข้ันจะมบีุคลิกลักษณะเฉพาะทางกายภาพของสงัคมที่
แตกต่างกันออกไปเช่นระดบัรายได้ อาชีพ ฐานะ โครงสร้างสังคม จะมีลกัษณะจําเพาะของช้ันสังคมนั้น ๆ 
 2) Social หรือการรวมกลุ่มทางสังคม  
 เป็นการรวมกลุ่มของบุคคลในสังคม ซึ่งลักษณะแนวความคิด ที่เป็นผลทําให้เกิดทัศนคติมุมมอง
ต่าง ๆ ผ่านกระบวนการของกลุ่มบุคคล ซึ่งจะพบสินค้าและบริการในสงัคมนั้น ๆ ที่มีมมุมองและการใช้
งานที่แตกต่างกันออกไปโดยอิงได้ดังต่อไปนี ้
  2.1) Reference Group เป็นกลุ่มอ้างอิงทีม่ีอิทธิพลต่ออารมณ์ความรู้สึก ความคิด หรือ
การใช้ชีวิตของบุคคลที่มีความแตกต่างกันออกไป โดยกลุม่อา้งอิงระดับอยู่ 2 ข้ันคือ 
   2.1.1) Primary ข้ันปฐมภูมิ เป็นกลุ่มทีพ่บได้ทั่วไปในชีวิตประจําวัน  
   2.1.2) Secondary ข้ันทุติยภูมิ เป็นกลุ่มทีม่ีลักษณะการนําเสนอความคิด 
แนวคิดต่าง ๆ และบุคคลนําความคิดดังกล่าวมาตีความเพือ่ใช้เป็นกลุม่อ้างอิงของตนเอง 
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  2.2) Family ครอบครัวเป็นกลุ่มทีม่ีอิทธิพลมากที่สุดจากการหล่อหลอมประสบการณ์
ความคิดการอ่านต่าง ๆ ที่ปลูกฝังลงไปในตัวบุคคลทําใหเ้กิดมุมมองทัศนคติ และรปูแบบของการตัดสินใจ
ที่สําคัญ 
  2.3) Roles and Statuses สถานะ บทบาททางสังคมทีม่ีการเช่ือมโยงกันในกลุ่มทาง
สังคม เช่นตัวแทนทางการเมือง ตําแหน่งผู้นําในบริษัท การเป็นผูป้ระสานงานโครงการ ต่าง ๆ เหล่าน้ีเป็น
ส่วนทําให้เกิดอิทธิพลระหว่างการดําเนินบทบาทในสังคม 
 3) Personality หรอืลกัษณะเฉพาะส่วนบุคคล 
 เป็นองค์ประกอบที่แสดงถึงลกัษณะเฉพาะตัวทีบุ่คคลมีและมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ โดยแบ่ง
องค์ประกอบได้เป็น 
  3.1) Age ช่วงอายุที่แตกต่างกันทําให้มีความคิดการอ่านในการตัดสินใจที่แตกต่างกัน  
  3.2) Family Life Cycle Stages วงจรชีวิตของครอบครัวทาํให้เกิดมมุมองระหว่างช่วง
ชีวิตของการทํางานและการเข้าถึงต่าง ๆ ทีเ่กี่ยวกับการตัดสนิใจที่แตกต่างกันออกไป  
  3.3) Occupation ตําแหน่งหน้าที่การงาน สง่ผลใหมุ้มมองความคิดที่ได้จากการทํางาน
และเพือ่นร่วมงานเกิดเป็นลักษณะเฉพาะบุคคลที่แตกต่างออกไป  
  3.4) Income รายได้มีผลทําใหก้ารประเมินการตัดสินใจซือ้ต่าง ๆ มีความแตกต่างและ
รัดกุมมากยิ่งข้ึน  
  3.5) Education การศึกษา ทําให้ข้อมูล ความรู้ต่าง ๆ ประกอบการตัดสินใจมีความ
แตกต่างกันออกไป  
  3.6) Value เป็นค่านิยมที่บุคคลใช้ในการหล่อหลอมจากวัฒนธรรมและการเติบโตข้ึนมา
ของแต่ละบุคคลที่มีความแตกต่างกันออกไป 
 4) Psychological Factors หรือ กลไกด้านจิตวิทยา 
 เป็นการนําสิง่ที่กระทบต่อจิตใจ มาศึกษาองค์ประกอบตั้งแต่กระบวนการต่าง ๆ ที่มผีลต่อการทํา
ให้เกิดการตัดสินใจ ซึ่งแบง่ได้เปน็ดังนี ้
  4.1) Motivation เป็นแรงจูงใจที่เกิดจากสิ่งที่อยู่ภายในจิตใจถูกผลักดันออกมาใหเ้กิด
เป็นพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ  
  4.2) Perception การรับรู้ แต่ละบุคคลจะมีรปูแบบของการรับรู้และการเปิดรบัที่
แตกต่างกันทําให้ข้อมูลประกอบการตัดสินใจมีความแตกต่างกันตามแต่ละบุคคลโดยข้ันตอนการรับรู้
ประกอบไปด้วย 4 ข้ันตอนคือ การเปิดรับ การตั้งใจ ความเข้าใจ และการเก็บรักษาข้อมลูที่ได้เลือกข้ึนมา  
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  4.3) Learning การเรียนรู้จากประสบการณ์ และสิง่ที่ประสบพบเจอและสถานการณ์
ต่าง ๆ ที่ทําให้เกิดการกระตุ้นและการทําความเข้าใจก่อนทีจ่ะเกิดการตอบสนองด้วยการตัดสินใจ  
  4.4) Belief ความเช่ือ เป็นสิ่งที่ปลูกฝังอยู่ภายในจิตใจและทาํให้มีทิศทางหรือมุมมองใน
การตัดสินใจที่แตกต่างกันออกไป  
  4.5) Attitudes ทัศนคติเป็นการพจิารณาการตัดสินใจด้วยองค์ประกอบจากความพึง
พอใจ อารมณ์ความรู้สึก และประสบการณ์ที่ตัวบุคคลมเีป็นการเฉพาะ  
  4.6) Personality บุคลกิภาพของแต่ละบุคคลมผีลในเชิงของการตอบสนองที่แตกต่าง
กันออกไป  
  4.7) Self Concept แนวความคิดส่วนบุคคล เป็นความรูส้ึกและมุมมองของบุคคลที่มี
ต่อสังคมและสิ่งแวดล้อมโดยรอบเป็นการเฉพาะ 
 สุชาดา ตันบุญเจริญ (2563) อธิบายถึงปัจจัยย่อย 9 ปัจจัยที่มีส่วนส่งเสริมต่อการประเมินใน
ข้ันตอนการตัดสินใจซื้อประกอบไปด้วย 
 1) ระดับความต้องการซึง่ผูบ้รโิภคต้องรู้ว่าตนเองต้องการอะไร  
 2) ประเภทผลิตภัณฑ์ที่สามารถตอบสนองความต้องการ  
 3) ชนิดผลิตภัณฑ์ต้องคํานึงถึงรายได้ อาชีพ สถานภาพและบทบาททางสังคม  
 4) รูปแบบของผลิตภัณฑ์ข้ึนอยู่กบัราคา ความชอบ และคุณภาพของผลิตภัณฑ์  
 5) ตราสินค้าข้ึนอยู่กับความเช่ือและทัศนคติทีม่ีต่อตราสินค้า ความมีช่ือเสียงของสินค้าและการ
ให้บรกิาร  
 6) ผู้ขายถ้ามีผู้ขายหรือตัวแทนจําหน่ายหลายราย ผูบ้รโิภคจะเลือกรายใดข้ึนอยู่กบับริการที่ผู้ขาย
เสนอหรอืความรู้จกัคุ้นเคย  
 7) ปริมาณทีจ่ะซือ้ผูบ้ริโภคต้องตัดสินใจว่าจะซื้อผลิตภัณฑเ์ป็นจํานวนเท่าใด การตัดสินใจซื้อ
เกี่ยวกับปรมิาณข้ึนอยู่กับความจําเป็นและอัตราการใช้  
 8) เวลาเมือ่ตัดสินใจได้แล้วว่าจะซื้อจํานวนเท่าไรก็มาตัดสินใจเรือ่งเวลาทีจ่ะซื้อ โอกาสในการซื้อ
ข้ึนอยู่กับฤดูกาลและภาวะทางเศรษฐกจิ  
 9) วิธีการชําระเงินของผูบ้ริโภคว่าจะจ่ายเป็นเงินสดหรือเงินผ่อน 
 การวิจัยครัง้นี้นําแนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการเป็นการทําความเข้าใจถึง
กระบวนการทางความคิดของผูบ้ริโภคซึง่ในการศึกษาครัง้นีคื้อการตัดสินใจใช้บริการการท่องเที่ยวอําเภอ
เมือง จังหวัดเชียงราย  
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2.5 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง  
 ในการศึกษากลยทุธ์ทางการตลาด 4E’s ที่ส่งผลต่อการตัดสนิใจใช้บริการโรงแรมในอําเภอเมือง 
จังหวัดเชียงราย 
 อินทัช เอื้อสุนทรวัฒนา (2561) ทําการศึกษาเรื่องส่วนประสมการตลาด 4Es และแรงจูงใจที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจ ท่องเที่ยวของนกัท่องเที่ยวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร ผู้ตอบแบบสอบถาม มีความ
คิดเห็นเกีย่วกับ ส่วนประสมการตลาด 4Es โดยรวม อยู่ในระดับ ดีและแรงจงูใจโดยรวม อยู่ในระดบัมาก 
และผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า นักท่องเที่ยวชาว ไทยที่มีเพศ อายุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา 
อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มี การตัดสินใจท่องเที่ยวแตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดบั 0.05 ส่วนประสมการตลาด 4Es ด้านการเข้าถึงผู้บริโภค ด้านสร้างความสัมพันธ์และ
แรงจงูใจ ด้านอารมณ์ ด้านเหตุผล สง่ผลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยวของนกัท่องเที่ยวชาวไทย 
 วีรสิทธ์ิ จันทนา (2564) ทําการศึกษาเรือ่ง ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาด 4Es ที่ส่งผลให้
ผู้บริโภคสั่งอาหารประเภทชาบู ผ่านโมบายแอปพลิเคชัน Food Delivery จากผลการศึกษาทําให้ทราบ
ถึงความต้องการของผูบ้ริโภคถึงปัจจัยต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็น ปจัจัยเรื่องส่วนประสมการตลาด (Marketing 
Mix 4Es) ได้แก่ 1) ปัจจัยด้านการสร้างประสบการณ์ให้กบัผู้บริโภค (Experience) 2) ปัจจัยด้านการ
สร้างความคุ้มค่า (Exchange) 3) ปัจจัยด้านการเข้าถึงผู้บริโภค (Everywhere) 4) ปัจจัยด้านการสร้าง
ลูกค้าขาประจํา (Evangelism) ซึ่งจะส่งผลต่อ ประสิทธิภาพของการออกแบบและพัฒนาโมบายแอป
พลิเคชัน Food Delivery และทําให้ผูบ้ริโภค เกิดความพงึพอใจในการใช้งานโมบายแอปพลิเคชัน Food 
Delivery มากทีสุ่ด และผลทดสอบการใช้ งานของผูบ้ริโภคด้าน User Experience (UX) และUser 
Interface (UI) ของผู้ใช้งานแอปพลิเคชัน Food Delivery ส่งผลต่อผู้ใช้งานโดยมกีารจัดวางรปูภาพและ
เนื้อหาโฆษณาและความน่าเช่ือถือ และการใช้งานง่าย การตอบสนองต่อการใช้งาน การรองรับการเข้าถึง
ได้อย่างไม่มีอุปสรรคมผีลต่อการใช้งาน และสามารถนํามาประยุกต์ในกบัธุรกจิ Food Delivery ได้เป็น
อย่างด ี
 สมกณภัทร ธรรมสอน และจุฑาทพิย์ เดชยางกูร (2563) ทําการศึกษาเรื่องปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด (4E’s) ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยว บ้านนาต้นจั่น อําเภอศรีสัชนาลัย จังหวัดสุโขทัย 
หลงัการแพร่ระบาดของเช้ือโควิด 19 ของนักทอ่งเที่ยวชาวไทย พบว่า ข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญงิอายุ 31-40 ปีอาชีพข้าราชการรายได้ 10,001-20,000 บาท มสีถานภาพสมรส มี
การศึกษาปริญญาตรี และมจีังหวัดที่อาศัยอยู่คือจังหวัดสุโขทัย ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4E’s) ที่
มีผลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยวบ้านนาต้นจั่น อําเภอศรสีัชนาลัย จังหวัดสุโขทัย หลังการแพร่ระบาดของ
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โรคโควิด 19 พบว่าด้านที่มีระดับความสําคัญมากทีสุ่ด คือ ด้านประสบการณ์ และด้านทีม่ีระดบั
ความสําคัญน้อยทีสุ่ด คือ ด้านการสร้างความจงรักภักดีต่อสนิค้าหรือบริการ การทดสอบสมมุติฐาน พบว่า 
สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่มรีายได้การศึกษา และจังหวัดที่อาศัยอยู่แตกต่างกันส่งผล
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 และปจัจัยด้านประชากรศาสตร์ที่มเีพศ อายุ อาชีพ และสถานภาพ
แตกต่างกันไม่สง่ผลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยวบ้านนาต้นจั่น อําเภอศรีสัชนาลัย จังหวัดสุโขทัย ของ
นักท่องเที่ยวชาวไทย หลังจากการแพรร่ะบาดของโรคโควิด 19 สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาด (4E’s ) ด้านประสบการณ์ ด้านคุณค่า ด้านการเข้าถึงลูกค้า และด้านการสร้างความจงรกัภักดี
ต่อสินค้าหรือบริการ ส่งผลอย่างมีนัยสําคัญทีร่ะดับ .05 ด้านการสร้างความจงรกัภักดีต่อสินค้าหรือบรกิาร 
ส่งผลต่อการตัดสินใจทอ่งเที่ยวบ้านนาต้นจั่น อําเภอศรีสัชนาลัย จังหวัดสุโขทัย ของนักท่องเที่ยวชาวไทย 
มีนํ้าหนักมากทีสุ่ด และปจัจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (4Es) ส่งผลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยวบ้านนา
ต้นจั่น อําเภอศรสีัชนาลัย จังหวัดสุโขทัย ของนกัท่องเที่ยวชาวไทย 69.3% 
 Gajzágó (2021) ทําการศึกษาการตัดสินใจเปิดรบัวัฒนธรรม K-Pop ดําเนินการศึกษาผ่าน
เครื่องมือส่วนประสมทางการตลาด (4E) กรณีศึกษา K-Pop และK-Drama พบว่าวัฒนธรรมเกาหลีมีการ
ใช้หลักผสมผสานหรือพหุวัฒนธรรมของเอเชียที่หลากหลายเข้าด้วยกัน จนกลายเป็นจุดเด่นทางวัฒนธรรม
ที่สามารถนําเสนอได้อย่างร่วมสมัยทั้งในงานดนตรีและงานการแสดง โดยพบว่าประสบการณ์ 
(Experience) ที่ผู้ชมได้รบัจากงานดนตรีและงานแสดงเป็นประสบการณ์ทีม่ีลักษณะเฉพาะแตกต่างจาก
การรบัชมงานประเภทเดียวกันจากชาติอื่น ในขณะที่การแลกเปลี่ยน (Exchange) เป็นสิ่งที่วัฒนธรรม
เกาหลีตอบรับการรับรู้ได้น้อยทีสุ่ดเนื่องจากแนวทางของการนําเสนองานดนตรีส่วนใหญ่เป็นการเปิดรับ
และการสร้างการรบัรูม้ากกว่าการแลกเปลี่ยนในเชิงวัฒนธรรม ซึ่งจะแตกต่างจากการนําเสนองานดนตรี
และงานแสดงของชาติตะวันตกทีจ่ะเปิดรบัและแลกเปลี่ยนได้หลากหลายมากกว่า การเข้าถึงผูร้ับชม 
(Everywhere) มีความสะดวกและการสร้างกระแสเกิดข้ึนในช่วงการปฏิวัติการสื่อสารทําให้ผูร้ับชมและ
ได้รับวัฒนธรรมเกิดการเติบโตไปพรอ้มกันซึ่งจะสง่ผลต่อเนือ่งไปยังปัจจัยสุดท้ายคือการสร้างความสมัพันธ์
ของผูร้ับชม (Evangelism) ที่แม้ว่าวงการเพลงและการแสดงจะผ่านมานานขนาดไหนผูร้ับชมที่เปิดใจรับ
ไปแล้วจะมีความผูกพันกับวงการดังกล่าวและเป็นรากฐานสาํคัญในการสง่ต่อวัฒนธรรม K-Pop ไปยังผู้อื่น
ทั้งทางตรงและทางอ้อมเสมอ 
 วีรพร สุวนันทรัตน์ และบญุญาดา นาสมบรูณ์ (2565) ทําการศึกษาเรือ่งปจัจัยส่วนผสมการตลาด 
4Ps และ4Es ที่สง่ผลต่อการใช้บรกิารร้านกาแฟ คุณภาพพิเศษ (Specialty Coffee) อย่างต่อเนื่องพบว่า 
ปัจจัยส่วนผสมการตลาด 4Ps การส่งเสริมการตลาด สินค้า และราคา สง่ผลต่อการใช้บริการร้านกาแฟ
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คุณภาพพิเศษ (Specialty Coffee) อย่างต่อเนื่อง สามารถเขียนเป็นสมการตัวแปรพยากรณ์ ดังนี้ Y = 
0.285 (ส่งเสรมิการตลาด) + 0.221(สินค้า) + 0.155(ราคา) ดังนั้นผู้ประกอบการควรจัดทําโปรโมช่ัน 
ส่งเสริมการตลาดเพื่อจูงใจให้ผูบ้รโิภคเข้ามาใช้บริการและซือ้สินค้า เช่น การจัดโปรโมช่ันตามเทศกาล 
จับคู่ขนมกบักาแฟ มีเมล็ดกาแฟที่หลากหลายสายพันธ์ุ เมลด็กาแฟที่มาจากหลากหลายแหล่งเพาะปลกู 
เป็นต้น และพบว่า ปัจจัยส่วนผสมการตลาด 4Es การสร้างประสบการณ์การเข้าถึงผู้บริโภค และการสร้าง
ความสัมพันธ์สง่ผลต่อการใช้บริการร้านกาแฟคุณภาพพิเศษ (Specialty Coffee) อย่างต่อเนือ่ง สามารถ
เขียนเป็นสมการตัวแปรพยากรณ์ ดังนี้ Y= 0.301(การสร้างประสบการณ์) + 0.232(การเข้าถึงผู้บริโภค) 
+ 0.195(การสร้างความสัมพันธ์) ดังนั้น ผู้ประกอบการควรมีเมนูพเิศษสูตรเฉพาะของทางร้านใหผู้้บริโภค
ได้ลิ้มลองรสชาติที่แตกต่าง การบอกเล่าเรื่องราวของกาแฟที่มีคุณภาพ (สร้าง Story) โดยการมีป้ายบอก
เล่าเรื่องราวภายในร้าน จัดทําแผ่นพับ จัดทําสื่อสารผ่านทาง Social Media เพื่อให้ผูบ้ริโภคได้รบัรู้ถึง
คุณค่าของการได้ด่ืมกาแฟคุณพิเศษของทางร้านมากยิ่งข้ึน 
 อุมาวรรณ วาทกิจ (2565) ทําการศึกษาเรื่องแนวทางการตลาดผ่านสื่อสงัคมออนไลน์สําหรบัผู้
จําหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภคในประเทศไทย พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญเ่ป็นเพศหญิงมีช่วงอายุ
ระหว่าง 20-29ปี ส่วนใหญป่ระกอบอาชีพนักเรียน-นักศึกษา ส่วนใหญ่ซื้อสินค้าผ่าน Facebookโดยซื้อ
สินค้า 1-2 ครั้งต่อเดือน มลูค่าสินค้าต่อครั้งโดยเฉลี่ย 300-500 บาท และสินค้าที่ซือ้ผ่านช่องทางสื่อสังคม
ออนไลน์มากที่สุด คือ เครื่องแต่งกายและเครื่องประดับผลการวิเคราะห์ปจัจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
สินค้าอุปโภคบริโภคผ่านสื่อสงัคมออนไลน์สามารถสกัดตัวแปรสําคัญได้ 20 ตัวแปรสามารถอธิบายความ
แปรปรวนได้ร้อยละ  60.151 แบ่งเป็น 3 องค์ประกอบสําคัญคือ คุณค่า ความสัมพันธ์ และประสบการณ์
นําเสนอเป็นแนวทางการตลาดผ่านสื่อสังคมออนไลน์สําหรบัผู้จําหน่ายสินค้าอปุโภคบริโภคในประเทศไทย
ประกอบไปด้วย 3กระบวนการสําคัญได้แก่ การส่งมอบคุณค่า, การสร้างความสัมพันธ์ และการสร้าง
ประสบการณ์ลกูค้า 
 วารุณีย์ โง้วสกุล (2563) ทําการศึกษาเรื่องส่วนประสมการตลาดยุคใหม่และการยอมรับ
เทคโนโลยีที่มผีลต่อการตัดสินใจซื้อวัสดุกอ่สร้างประเภทไมส้ังเคราะห์ไฟเบอรซ์ีเมนตผ์่านช่องทางชอปปิ้ง
ออนไลน ์พบว่ากลุ่มตัวอย่าง ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ36 ปีข้ึนไปสถานภาพโสดการศึกษาระดับปรญิญา
ตรีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 50,001 บาทข้ึนไป โดยมีความคิดเห็นต่อส่วน
ประสมทางการตลาดยุคใหม่ในภาพรวม และด้านการสร้างคุณค่าในใจลูกค้า ด้านช่องทางการขายที่
สามารถขายได้ทุกที่อยู่ในระดบัดีมาก ด้านการสร้างประสบการณ์และด้านการสร้างผู้ติดตามในตราสินค้า
อยู่ในระดับดมีีความคิดเห็นต่อการยอมรับด้านเทคโนโลยี ในภาพรวมและด้านการรบัรู้ว่ามปีระโยชน์อยู่ใน
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ระดับมากทีสุ่ดส่วนด้านการรับรู้ว่าง่ายต่อการใช้อยู่ในระดบัมาก และผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า คน
วัยทํางานที่มีอายุและรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มกีารตัดสินใจซือ้แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดบั 0.05 ส่วนประสมทางการตลาดยุคใหม่ ด้านการสร้างประสบการณ์ด้านช่องทางการขายที่
สามารถขายได้ทุกที่ และด้านการสร้างผู้ติดตามในตราสนิค้า มีผลต่อการตัดสินใจซือ้ร้อยละ 26.0 
(Adjusted R²) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 การยอมรบัทางเทคโนโลยีด้านการรับรู้ว่าง่ายต่อ
การใช้มีผลต่อการตัดสินใจซื้อร้อยละ 31.4 (Adjusted R²) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 และ
ผู้ประกอบการ ร้านค้าสามารถนําข้อมูลส่วนประสมการตลาดยุคใหม่ด้านการสร้างประสบการณ์ด้าน ช่อง
ทางการขายที่สามารถขายได้ทุกที่และด้านการสร้างผู้ติดตามในตราสินค้า ไปกําหนดแนวทาง กลยทุธ์เพื่อ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้า รวมทัง้การนําเทคโนโลยทีี่เหมาะสมไปวางแผนขยายฐานลูกค้าทีเ่คย
ซื้อ และยังไมเ่คยซื้อสินค้าในระยะยาวต่อไปอีกด้วย 
 มินตรา จันทร์เสถียร (2564) ทําการศึกษาเรือ่งตัวแบบสมการโครงสร้างของกลยทุธ์การตลาด 
4Es และคุณค่าตราสินค้า ที่มผีลในการตัดสินใจเลือกซื้อเครือ่งดื่มวิตามินซีพบว่า ปัจจัยด้านกลยทุธ์
การตลาด 4Es ปัจจัยด้านทัศนคติ มีอิทธิพลทางตรงต่อ การตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องดืม่วิตามินซีและปจัจัย
ด้านทัศนคติมีอิทธิพลเป็นตัวแปรสง่ผ่านระหว่าง ปจัจัยด้านรูปแบบการดําเนินชีวิตและการตัดสินใจเลือก
ซื้อเครือ่งดื่มวิตามินซีในขณะที่ปจัจัยทางสงัคมและคุณค่าตราสินค้าไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซือ้
เครื่องดืม่วิตามินซี อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ 
 ณัฐชยา ทองอินทร์ และกาญณ์ระวี อนันตอัครกุล (2565) ทาํการศึกษาเรื่องแรงจงูใจ นโยบาย
ภาครัฐ และส่วนประสมทางการตลาด 4Es ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยวช่วงวิกฤตโควิด 19 ของ
นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยว จังหวัดพระนครศรีอยุธยาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศหญงิ มีอายุ 26-35 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกจิ รายได้
เฉลี่ยต่อเดือน 20,001-30,000 บาท และได้รับวัคซีนแล้ว ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า นักทอ่งเที่ยวที่
มีอายุ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน การไดร้ับวัคซีน และสิทธิตามนโยบายภาครัฐแตกต่างกันมอีิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจท่องเที่ยวแตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 แรงจูงใจ ด้านร่างกาย ด้าน
สถานภาพ ด้านพัฒนาตนเอง ด้านส่วนบุคคล และส่วนประสมทางการตลาด 4Es ด้านประสบการณ์ ด้าน
การเผยแพร่ มอีิทธิพลตอ่การตัดสินใจท่องเที่ยวช่วงวิกฤตโควิด 19 ของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมา
ท่องเที่ยวจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
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 รุ่งนภา สมสกลุ และประพล เปรมทองสุข (2562) ทําการศึกษาเรื่องอิทธิพลทางตรงและ
ทางอ้อมของส่วนประสมทางการตลาดแบบใหม่ที่มีต่อความพึงพอใจในการใช้บริการแอปพลิเคชันซื้อ
สินค้าออนไลน์พบว่า โมเดลมีความสอดคล้องกับข้อมลูเชิงประจกัษ์ โดยส่วนประสมทางการตลาดแบบ
ใหม่มีอทิธิพลเชิงบวกต่อความพงึพอใจในการใช้บริการแอปพลิเคชันทัง้อิทธิพลทางตรงและอิทธิพล
ทางอ้อมผ่านการรบัรู้ตราสินค้า ดังนั้น ผู้พฒันาควรคํานึงถึงการมอบประสบการณ์ที่ดี การสร้างคุณค่า 
เพิ่มช่องทางการจัดจําหน่าย และการเผยแพร่ใหเ้หมาะสม รวมถึงสร้างการรับรู้ตราสินค้าเพือ่ให้
ผู้ใช้บริการจดจําสินค้าได้ อันนําไปสู่ความพงึพอใจในแอปพลิเคชันของผู้ใช้บริการ  
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ตารางที่ 2.1: ตารางสังเคราะห์งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 

ผู้วิจัย (ป)ี ช่ือเรื่อง วัตถุประสงค์ ระเบียบวิธีวิจัย ผลการวิจัย 
อินทัช 
เอ้ือสุนทรวัฒนา 
(2561) 

ส่วนประสมการตลาด 4Es 
และแรงจูงใจที่ส่งผลต่อ
การตัดสินใจ ท่องเที่ยว
ของนักท่องเที่ยวชาวไทย
ในกรุงเทพมหานคร 

เพื่อศึกษาส่วนประสม
การตลาด 4Es และแรงจูงใจที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจ
ท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาว
ไทยในกรุงเทพมหานคร 

งานวิจัยเชิงปริมาณ 
ดําเนินการสํารวจด้วย
เครื่องมือแบบสอบถาม 
กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ใน การ
วิจัย คือ นักท่องเที่ยวชาว
ไทย และอาศัยอยู่ใน
กรุงเทพมหานคร 

ผู้ตอบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นเก่ียวกับ ส่วน
ประสมการตลาด 4Es โดยรวม อยู่ในระดับ ดีและ
แรงจูงใจโดยรวม อยู่ในระดับมาก และผลการ
ทดสอบสมมติฐานพบว่า นักท่องเที่ยวชาว ไทยที่มี
เพศ อายุสถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ 
และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มี การตัดสินใจ
ท่องเที่ยวแตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ส่วนประสมกาตลาด 4Es ด้านการ
เข้าถึงผู้บริโภค ด้านสร้างความสัมพันธ์และแรงจูงใจ 
ด้านอารมณ์ ด้านเหตุผล ส่งผลต่อการตัดสินใจ
ท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทย 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ): ตารางสงัเคราะหง์านวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 

ผู้วิจัย (ปี) ชื่อเรื่อง วัตถุประสงค ์ ระเบียบวิธีวิจัย ผลการวิจัย 
วีรสิทธ์ิ จันทนา 
(2564) 

ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด 4Es ที่ส่งผลให้
ผู้บริโภคสั่งอาหารประเภท
ชาบู ผ่านโมบายแอป
พลิเคชัน Food Delivery 

เพื่อศึกษาปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด 4Es 
ที่ส่งผลให้ผู้บริโภคสั่ง
อาหารประเภทชาบูผ่านโม
บายแอปพลิเคชัน Food 
Delivery และเพื่อทดสอบ
ข้อมูลที่ได้จากการศึกษา 
4Es นํามาออกแบบโมบาย
แอปพลิเคชัน Food 
Delivery เพื่อนัก
ออกแบบและพัฒนาแอป
พลิเคชันสามารถนําไป
ประยุกต์ใช้ในอนาคต 

งานวิจัยเชิงคุณภาพ
ดําเนินการสํารวจด้วย
เครื่องมือแบบสัมภาษณ์เชิง
ลึก กลุ่มตัวอย่างในการวิจัย
คือ ผู้บริโภคที่สั่งอาหาร 
ประเภทชาบูผ่านโมบาย
แอปพลิเคชัน Food 
Delivery 

ทําให้ทราบถึงความต้องการของผู้บริโภคถึงปัจจัยต่าง 
ๆ ไม่ว่าจะเป็น ปัจจัยเรื่องส่วนประสมการตลาด 
(Marketing Mix 4Es) ได้แก่ 1) ปัจจัยด้านการสร้าง
ประสบการณ์ให้กับผู้บริโภค (Experience) 2) ปัจจัย
ด้านการสร้างความคุ้มค่า (Exchange) 3) ปัจจัยด้าน
การเข้าถึงผู้บริโภค (Everywhere) 4) ปัจจัยด้านการ
สร้างลูกค้าขาประจํา (Evangelism) ซ่ึงจะส่งผลต่อ 
ประสิทธิภาพของการออกแบบและพัฒนาโมบายแอป
พลิเคชัน Food Delivery และทําให้ผู้บริโภค เกิด
ความพึงพอใจในการใช้งานโมบายแอปพลิเคชัน Food 
Delivery มากที่สุด และผลทดสอบการใช้ งานของ
ผู้บริโภคด้าน User Experience (UX) และUser 
Interface (UI) ของผู้ใช้งานแอปพลิเคชัน Food 
Delivery ส่งผลต่อผู้ใช้งานโดยมีการจัดวางรูปภาพ
และเน้ือหาโฆษณาและความน่าเชื่อถือ และการใช้งาน
ง่าย การตอบสนองต่อการใช้งาน การรองรับการเข้าถึง
ได้อย่างไม่มีอุปสรรคมีผลต่อการใช้งาน และสามารถ
นํามาประยุกต์ในกับธุรกิจ Food Delivery ได้ 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ): ตารางสงัเคราะหง์านวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 

ผู้วิจัย (ปี) ชื่อเรื่อง วัตถุประสงค ์ ระเบียบวิธีวิจัย ผลการวิจัย 
สมกณภัทร ธรรมสอน 
และจุฑาทิพย์  
เดชยางกูร (2563) 

ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด (4E’s) ที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ท่องเที่ยว บ้านนาต้นจ่ัน 
อําเภอศรีสัชนาลัย จังหวัด
สุโขทัย หลังการแพร่
ระบาดของเชื้อโควิด 19 
ของนักท่องเที่ยวชาวไทย 

1) เพื่อศึกษาปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจท่องเที่ยวบ้านนาต้น
จ่ัน อําเภอศรีสัชนาลัย จังหวัด
สุโขทัยของนักท่องเที่ยวชาว
ไทย หลังการแพร่ระบาดของ
โรคโควิด 19 และ2) เพื่อ
ศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสม
ทางการตลาด (4E's) ที่มีผล
ต่อการตัดสินใจท่องเที่ยวบ้าน
นาต้นจ่ัน อําเภอศรีสัชนาลัย 
จังหวัดสุโขทัยของ
นักท่องเที่ยวชาวไทย หลังการ
แพร่ระบาดของโรคโควิด 19 

งานวิจัยเชิงปริมาณ 
ดําเนินการสํารวจด้วย
เครื่องมือแบบสอบถาม 
กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ใน การ
วิจัย คือ นักท่องเที่ยวชาว
ไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยว
อําเภอศรีสัชนาลัย จังหวัด
สุโขทัยหลังการแพร่
ระบาดของโรคโควิด 19 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4E’s) ที่มีผลต่อ
การตัดสินใจท่องเที่ยวบ้านนาต้นจ่ัน อําเภอศรีสัชนา
ลัย จังหวัดสุโขทัย หลังการแพร่ระบาดของโรคโควิด 
19 พบว่าด้านที่มีระดับความสําคัญมากที่สุด คือ 
ด้านประสบการณ์ และด้านที่มีระดับความสําคัญ
น้อยที่สุด คือ ด้านการสร้างความจงรักภักดีต่อสินค้า
หรือบริการ  

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ): ตารางสงัเคราะหง์านวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 

ผู้วิจัย (ปี) ชื่อเรื่อง วัตถุประสงค ์ ระเบียบวิธีวิจัย ผลการวิจัย 
Gajzágó 
(2021) 

การตัดสินใจเปิดรับ
วัฒนธรรม K-Pop ดําเนิน
การศึกษาผ่านเครื่องมือส่วน
ประสมทางการตลาด (4E) 
กรณีศึกษา K-Pop และK-
Drama 

เพื่อศึกษาแนวทางการทํา
การตลาดเพื่อสร้างการเปิดรับ
วัฒนธรรม K-Pop ในส่งออก
ในตลาดสากลด้วยการ
วิเคราะห์ผ่านเครื่องมือส่วน
ประสมทางการตลาด (4E) 
และเพื่อศึกษาแนวทาง
ความสําเร็จในการสร้าง
กระแส K-Pop แก่
ชาวต่างชาติในการเปิดรับ
วัฒนธรรมเกาหลีผ่าน K-Pop 
และK-Drama 

เชิงคุณภาพ วิจัยผ่าน
การศึกษาข้อมูลและชุด
เอกสารเก่ียวกับพัฒนา
ด้านอุตสาหกรรมเพลง 
ละครและภาพยนตร์ของ
ประเทศเกาหลีใต้ตั้งแต่ปี 
2000 เป็นต้นมา โดยทํา
การสังเคราะห์ด้วย
เครื่องมือส่วนประสมทาง
การตลาด (4E) เพื่อทํา
การจําแนกรายละเอียด
สําคัญต่อการสร้างการรับรู้
และการเปิดรับวัฒนธรรม
เกาหลี 

ประสบการณ์ (Experience) ที่ผู้ชมได้รับจากงานดนตรี
และงานแสดงเป็นประสบการณ์ที่มีลักษณะเฉพาะ
แตกต่างจากการรับชมงานประเภทเดียวกันจากชาติอ่ืน 
ในขณะที่การแลกเปลี่ยน (Exchange) เป็นสิ่งที่
วัฒนธรรมเกาหลีตอบรับการรับรู้ได้น้อยที่สุดเน่ืองจาก
แนวทางของการนําเสนองานดนตรีส่วนใหญ่เป็นการ
เปิดรับและการสร้างการรับรู้มากกว่าการแลกเปลี่ยนใน
เชิงวัฒนธรรม ซ่ึงจะแตกต่างจากการนําเสนองานดนตรี
และงานแสดงของชาติตะวันตกที่จะเปิดรับและ
แลกเปลี่ยนได้หลากหลายมากกว่า การเข้าถึงผู้รับชม 
(Everywhere) มีความสะดวกและการสร้างกระแส
เกิดขึ้นทําให้ผู้รับชมและได้รับวัฒนธรรมเกิดการเติบโต
ไปพร้อมกันซ่ึงจะส่งผลต่อเน่ืองไปยังปัจจัยสุดท้ายคือ
การสร้างความสัมพันธ์ของผู้รับชม (Evangelism) ที่
แม้ว่าวงการเพลงและการแสดงจะผ่านมานานขนาดไหน
ผู้รับชมที่เปิดใจรับไปแล้วจะมีความผูกพันกับวงการ
ดังกล่าวและเป็นรากฐานสําคัญในการส่งต่อวัฒนธรรม 
K-Pop ไปยังผู้อ่ืน 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ): ตารางสงัเคราะหง์านวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 

ผู้วิจัย (ปี) ชื่อเรื่อง วัตถุประสงค ์ ระเบียบวิธีวิจัย ผลการวิจัย 
วีรพร  
สุวนันทรัตน์ 
และบุญญาดา  
นาสมบูรณ์ 
(2565) 

ปัจจัยส่วนผสมการตลาด 4Ps 
และ4Es ที่ส่งผลต่อการใช้
บริการร้านกาแฟ คุณภาพพิเศษ 
(Specialty Coffee) อย่าง
ต่อเน่ือง 

1) ปัจจัยส่วนผสมการตลาด 
4Ps ประกอบด้วยสินค้า ราคา 
สถานที่ และการส่งเสริม
การตลาดที่ส่งผลต่อการใช้
บริการร้านกาแฟคุณภาพ
พิเศษ (Specialty Coffee) 
อย่างต่อเน่ือง และ2) ปัจจัย
การตลาด 4Es ประกอบด้วย 
การสร้างประสบการณ์ การ
สร้างคุณค่า การเข้าถึง
ผู้บริโภค และการสร้าง
ความสัมพันธ์ที่ส่งผลต่อการใช้
บริการร้านกาแฟคุณภาพ
พิเศษ (Specialty Coffee) 
อย่างต่อเน่ือง 

เชิงปริมาณใช้
แบบสอบถามในการเก็บ
ข้อมูลโดยวิธีการสุ่มแบบ
สะดวกจากผู้บริโภคที่ใช้
บริการร้านกาแฟคุณภาพ
พิเศษ (Specialty 
Coffee) 

ปัจจัยส่วนผสมการตลาด 4Es การสร้าง
ประสบการณ์การเข้าถึงผู้บริโภค และการสร้าง
ความสัมพันธ์ส่งผลต่อการใช้บริการร้านกาแฟ
คุณภาพพิเศษ (Specialty Coffee) อย่างต่อเน่ือง 
ผู้ประกอบการควรมีเมนูพิเศษสูตรเฉพาะของทาง
ร้านให้ผู้บริโภคได้ลิ้มลองรสชาติที่แตกต่าง การบอก
เล่าเรื่องราวของกาแฟที่มีคุณภาพ (สร้าง Story) 
โดยการมีป้ายบอกเล่าเรื่องราวภายในร้าน จัดทํา
แผ่นพับ จัดทําสื่อสารผ่านทาง Social Media 
เพื่อให้ผู้บริโภคได้รับรู้ถึงคุณค่าของการได้ดื่มกาแฟ
คุณพิเศษของทางร้านมากยิ่งขึ้น 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ): ตารางสงัเคราะหง์านวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 

ผู้วิจัย (ปี) ชื่อเรื่อง วัตถุประสงค ์ ระเบียบวิธีวิจัย ผลการวิจัย 
อุมาวรรณ  
วาทกิจ (2565) 

แนวทางการตลาดผ่านสื่อสังคม
ออนไลน์สําหรับผู้จําหน่ายสินค้า
อุปโภคบริโภคในประเทศไทย 

1) วิเคราะห์ปัจจัยด้าน
การตลาดที่มีผลต่อการซ้ือ
สินค้าอุปโภคบริโภคผ่านสื่อ
สังคมออนไลน์ของผู้บริโภคใน
ประเทศไทยและ2) นําเสนอ
แนวทางการตลาดผ่านสื่อ
สังคมออนไลน์สําหรับผู้
จําหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภค
ในประเทศไทย 

เชิงปริมาณใช้
แบบสอบถามในการเก็บ
ข้อมูลโดยกลุ่มตัวอย่างคือ
ผู้บริโภคชาวไทยที่ซ้ือ
สินค้าอุปโภคบริโภคผ่าน
สื่อสังคมออนไลน์จํานวน 
284คน 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีช่วงอายุ
ระหว่าง 20-29ปี ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพนักเรียน-
นักศึกษา ส่วนใหญ่ซ้ือสินค้าผ่าน Facebookโดยซ้ือ
สินค้า 1-2 ครั้งต่อเดือน มูลค่าสินค้าต่อครั้งโดยเฉลี่ย 
300-500 บาท และสินค้าที่ซ้ือผ่านช่องทางสื่อสังคม
ออนไลน์มากที่สุด คือ เครื่องแต่งกายและ
เครื่องประดับผลการวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือสินค้าอุปโภคบริโภคผ่านสื่อสังคม
ออนไลน์สามารถสกัดตัวแปรสําคัญได้ 20 ตัวแปร
สามารถอธิบายความแปรปรวนได้ร้อยละ  60.151 
แบ่งเป็น 3 องค์ประกอบสําคัญคือ คุณค่า 
ความสัมพันธ์ และประสบการณ์นําเสนอเป็น
แนวทางการตลาดผ่านสื่อสังคมออนไลน์สําหรับผู้
จําหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภคในประเทศไทย
ประกอบไปด้วย 3กระบวนการสําคัญได้แก่ การส่ง
มอบคุณค่า, การสร้างความสัมพันธ์ และการสร้าง
ประสบการณ์ลูกค้า 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ): ตารางสงัเคราะหง์านวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 

ผู้วิจัย (ปี) ชื่อเรื่อง วัตถุประสงค ์ ระเบียบวิธีวิจัย ผลการวิจัย 
วารุณีย์  
โง้วสกุล (2563) 

ส่วนประสมการตลาดยุคใหม่
และการยอมรับเทคโนโลยีที่มี
ผลต่อการตัดสินใจซ้ือวัสดุ
ก่อสร้างประเภทไม้สังเคราะห์
ไฟเบอร์ซีเมนต์ผ่านช่องทางชอป
ปิ้งออนไลน์ 

เพื่อศึกษาส่วนประสม
การตลาดยุคใหม่และการ
ยอมรับเทคโนโลยี ที่มีผลต่อ
การตัดสินใจซ้ือวัสดุก่อสร้าง
ประเภทไม้สังเคราะห์ไฟเบอร์
ซีเมนต์ผ่านช่องทางชอปปิง
ออนไลน์ 

เชิงปริมาณใช้
แบบสอบถามในการเก็บ
ข้อมูลโดยกลุ่มตัวอย่างคือ
คนที่สนใจซ้ือวัสดุก่อสร้าง
ประเภทไม้สังเคราะห์ไฟ
เบอร์ซีเมนต์ที่มีอายุ 21 ปี
ขึ้นไป จํานวน 400 

ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดยุคใหม่ใน
ภาพรวม และด้านการสร้างคุณค่าในใจลูกค้า ด้าน
ช่องทางการขายที่สามารถขายได้ทุกที่อยู่ในระดับดี
มาก ด้านการสร้างประสบการณ์และด้านการสร้าง
ผู้ติดตามในตราสินค้าอยู่ในระดับดีมีความคิดเห็นต่อ
การยอมรับด้านเทคโนโลยี ในภาพรวมและด้านการ
รับรู้ว่ามีประโยชน์อยู่ในระดับมากที่สุดส่วนด้านการ
รับรู้ว่าง่ายต่อการใช้อยู่ในระดับมาก 
ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า คนวัยทํางานที่มีอายุ
และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีการตัดสินใจ
ซ้ือแตกต่างกัน ส่วนประสมทางการตลาดยุคใหม่ 
ด้านการสร้างประสบการณ์ด้านช่องทางการขายที่
สามารถขายได้ทุกที่ และด้านการสร้างผู้ติดตามใน
ตราสินค้า มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ): ตารางสงัเคราะหง์านวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 

ผู้วิจัย (ปี) ชื่อเรื่อง วัตถุประสงค ์ ระเบียบวิธีวิจัย ผลการวิจัย 
มินตรา  
จันทร์เสถียร 
(2564) 

ตัวแบบสมการโครงสร้างของกล
ยุทธ์การตลาด 4Es และคุณค่า
ตราสินค้า 

เพื่อศึกษาระดับความคิดเห็น
ของผู้บริโภคที่มีต่อปัจจัยทาง
สังคม รูปแบบการดําเนินชีวิต 
ทัศนคติ คุณค่าตราสินค้า กล
ยุทธ์การตลาด 4Es และการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือ เครื่องดื่ม
วิตามินซี และเพื่อศึกษา
อิทธิพลของปัจจัยที่ส่งผลต่อ
การตัดสินใจเลือกซ้ือเครื่องดื่ม 
วิตามินซี 

เชิงปริมาณใช้
แบบสอบถามในการเก็บ
ข้อมูลโดยกลุ่มตัวอย่างคือ
ผู้บริโภคที่เคยดื่มเครื่องดื่ม
วิตามินซีจํานวน 400 คน 

ปัจจัยด้านกลยุทธ์การตลาด 4Es ปัจจัยด้านทัศนคติ 
มีอิทธิพลทางตรงต่อ การตัดสินใจเลือกซ้ือเครื่องดื่ม
วิตามินซีและปัจจัยด้านทัศนคติมีอิทธิพลเป็นตัวแปร
ส่งผ่านระหว่าง ปัจจัยด้านรูปแบบการดําเนินชีวิต
และการตัดสินใจเลือกซ้ือเครื่องดื่มวิตามินซีใน
ขณะที่ปัจจัยทางสังคมและคุณค่าตราสินค้าไม่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเครื่องดื่มวิตามินซี 
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ 

(ตารางมีตอ่) 
  

 



37 
 

   

 

ตารางที่ 2.1 (ต่อ): ตารางสงัเคราะหง์านวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 

ผู้วิจัย (ปี) ชื่อเรื่อง วัตถุประสงค ์ ระเบียบวิธีวิจัย ผลการวิจัย 
ณัฐชยา  
ทองอินทร์ และ
กาญณ์ระวี 
อนันตอัครกุล 
(2565) 

แรงจูงใจ นโยบายภาครัฐ และ
ส่วนประสมทางการตลาด 4Es 
ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ท่องเที่ยวช่วงวิกฤตโควิด 19 
ของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่
เดินทางมาท่องเที่ยว จังหวัด
พระนครศรีอยุธยา 

เพื่อศึกษา แรงจูงใจ นโยบาย
ภาครัฐ และส่วนประสมทาง
การตลาด 4Es ที่มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจท่องเที่ยวช่วง
วิกฤตโควิด-19 ของ
นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทาง
มาท่องเที่ยวจังหวัด
พระนครศรีอยุธยา 

เชิงปริมาณใช้
แบบสอบถามในการเก็บ
ข้อมูลโดยกลุ่มตัวอย่างคือ
นักท่องเที่ยวที่ไปท่องเที่ยว
ในจังหวัด
พระนครศรีอยุธยา 
จํานวน 402 คน 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 
26-35 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพ
ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน 20,001-30,000 บาท และได้รับวัคซีนแล้ว 
ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า นักท่องเที่ยวที่มี
อายุ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน การได้รับวัคซีน และสิทธิ
ตามนโยบายภาครัฐแตกต่างกันมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจท่องเที่ยวแตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 แรงจูงใจ ด้านร่างกาย ด้าน
สถานภาพ ด้านพัฒนาตนเอง ด้านส่วนบุคคล และ
ส่วนประสมทางการตลาด 4Es ด้านประสบการณ์ 
ด้านการเผยแพร่ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยว
ช่วงวิกฤตโควิด 19 ของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่
เดินทางมาท่องเที่ยวจังหวัดพระนครศรีอยุธยา อย่าง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ): ตารางสงัเคราะหง์านวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 

ผู้วิจัย (ปี) ชื่อเรื่อง วัตถุประสงค ์ ระเบียบวิธีวิจัย ผลการวิจัย 
รุ่งนภา สมสกุล 
และประพล 
เปรมทองสุข 
(2562) 

อิทธิพลทางตรงและทางอ้อม
ของส่วนประสมทางการตลาด
แบบใหม่ที่มีต่อความพึงพอใจใน
การใช้บริการแอปพลิเคชันซ้ือ
สินค้าออนไลน์ 

เพื่อศึกษาอิทธิพลทางตรงและ
ทางอ้อมของส่วนประสมทาง
การตลาดแบบใหม่ที่มีต่อ
ความพึงพอใจในการใช้บริการ
แอปพลิเคชันซ้ือสินค้า
ออนไลน์ 

เชิงปริมาณใช้
แบบสอบถามในการเก็บ
ข้อมูลโดยกลุ่มตัวอย่างคือ
ผู้ใช้บริการแอปพลิเคชัน
ซ้ือสินค้าออนไลน์ทั่วไป
จํานวน 300 คน 

โมเดลมีความสอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์ โดย
ส่วนประสมทางการตลาดแบบใหม่มีอิทธิพลเชิงบวก
ต่อความพึงพอใจในการใช้บริการแอปพลิเคชันทั้ง
อิทธิพลทางตรงและอิทธิพลทางอ้อมผ่านการรับรู้
ตราสินค้า ดังน้ัน ผู้พัฒนาควรคํานึงถึงการมอบ
ประสบการณ์ที่ดี การสร้างคุณค่า เพิ่มช่องทางการ
จัดจําหน่าย และการเผยแพร่ให้เหมาะสม รวมถึง
สร้างการรับรู้ตราสินค้าเพื่อให้ผู้ใช้บริการจดจําสินค้า
ได้ อันนําไปสู่ความพึงพอใจในแอปพลิเคชันของ
ผู้ใช้บริการ 
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ตารางที่ 2.2: ตารางสังเคราะห์ปจัจัยกรอบแนวคิดงานวิจัย 
 

งานวิจัย 
การสร้าง

ประสบการณ์ 
(Experience) 

การแลกเปลี่ยน 
(Exchange) 

การเข้าถึง
อย่างท่ัวถึง  

(Everywhere) 

การสร้างคุ้มค่า 
(Evangelism) 

การตัดสินใจ 
(Decision) 

อินทัช 
เอ้ือสุนทรวัฒนา 
(2561) 

/ / / / / 

วีรสิทธ์ิ จันทนา 
(2564) 

/ / / / / 

สมกณภัทร ธรรม
สอน และจุฑาทิพย์ 
เดชยางกูร (2563) 

/ / / / / 

Gajzágó (2021) / / / / / 

วีรพร สุวนันทรัตน์ 
และบุญญาดา  
นาสมบูรณ์ (2565) 

/ / / / / 

อุมาวรรณ วาทกิจ 
(2565) 

/ / / / / 

วารุณีย์ โง้วสกุล 
(2563) 

/ / / / / 

มินตรา จันทร์เสถียร 
(2564) 

/ / / / / 

ณัฐชยา ทองอินทร์ 
และกาญณ์ระวี 
อนันตอัครกุล (2565) 

/ / / / / 

รุ่งนภา สมสกุล และ
ประพล เปรมทองสุข 
(2562) 

/ / / / / 
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2.6 กรอบแนวคิดการวิจัย  
 
ภาพที่ 2.2: กรอบแนวคิดการวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 จากภาพที่ 2.2 แสดงกรอบแนวคิดการวิจัยสามารถสรุปสมมติฐานการวิจัยได้ออกเป็น 
 สมมติฐานงานวิจัย กลยทุธ์ทางการตลาด 4E’s ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บรกิารโรงแรมในอําเภอ
เมือง จังหวัดเชียงราย ประกอบไปด้วย  
 สมมติฐานที่ 1 กลยุทธ์ทางการตลาด 4E’s ด้านการสร้างประสบการณ์ (Experience) ส่งผลต่อ
การตัดสินใจใช้บริการโรงแรมในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย 
 สมมติฐานที่ 2 กลยุทธ์ทางการตลาด 4E’s ด้านการแลกเปลีย่น (Exchange) ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจใช้บรกิารโรงแรมในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย 
 สมมติฐานที่ 3 กลยุทธ์ทางการตลาด 4E’s ด้านการเข้าถึงอย่างทั่วถึง (Everywhere) ส่งผลต่อ
การตัดสินใจใช้บริการโรงแรมในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย 
 สมมติฐานที่ 4 กลยุทธ์ทางการตลาด 4E’s ด้านการสร้างความคุ้มค่า (Evangelism) ส่งผลต่อ
การตัดสินใจใช้บริการโรงแรมในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย  

ตัวแปรต้น ตัวแปรตาม 

ปัจจัยกลยทุธ์ทางการตลาด 4E’s 

การสร้างประสบการณ์ (Experience) 

การแลกเปลี่ยน (Exchange) 

การเข้าถึงอย่างทั่วถึง (Everywhere) 

การสร้างความคุ้มค่า (Evangelism) 

การตัดสินใจใช้บริการโรงแรมในอําเภอ

เมือง จังหวัดเชียงราย 
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บทท่ี 3  
วิธีการด าเนนิการวิจัย  

 
 ในการศึกษาเรือ่งกลยุทธ์ทางการตลาด 4E’s ที่สง่ผลต่อการตัดสินใจใช้บรกิารโรงแรมในอําเภอ
เมือง จังหวัดเชียงราย ผู้วิจัยได้มีสร้างวิธีการดําเนินการวิจัยประกอบไปด้วย 
 3.1 ประเภทของงานวิจัย 
 3.2 กลุ่มประชากรและการสุม่ตัวอย่าง 
 3.3 เครื่องมอืที่ใช้ในการศึกษา 
 3.4 การทดสอบเครื่องมือ 
 3.5 วิธีการเก็บข้อมลู 
 3.6 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 
3.1 ประเภทของงานวิจัย 
 งานวิจัยน้ีเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ใช้วิธีการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey 
Research Method) โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมือในการเกบ็รวมรวบข้อมลู 
 
3.2 กลุ่มประชากรและการสุ่มกลุม่ตัวอย่าง  
 3.2.1 ประชากรที่ใช้ในการวิจัย  
 ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครัง้นี้คือนักทอ่งเที่ยวที่เดินทางมาท่องเที่ยวในจังหวัดเชียงรายใน
ระหว่าง 1 ปีที่ผ่านมา โดยพบว่ามจีํานวนอยู่ที่ 1,389,418 คน (สํานักงานการท่องเที่ยวและกีฬา จังหวัด
เชียงราย, 2565 ก) 
 3.2.2 ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง  
 การกําหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างเนื่องจากผู้วิจัยทราบขนาดตัวอย่างที่แน่นอนจึงดําเนินการใช้สูตร
หาขนาดกลุ่มตัวอย่างของ Yamane (1967) โดยมีการกําหนดสมการดังต่อไปนี ้
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 กําหนดให ้
  N หมายถึง ขนาดประชากร 
  e หมายถึง ค่าระดบัความเช่ือมั่นที่ยอมรบัได้ ในการศึกษาครั้งนี้อยู่ที่ร้อยละ 95 
หรือ 0.05 
 แทนค่า 

  
         

                  
 

           
 
 จากผลการหาขนาดกลุ่มตัวอย่างสรปุได้ว่าการศึกษาครั้งนี้ต้องเกบ็ข้อมลูไม่ตํ่ากว่า 400 คน 
 3.3.3 การเลอืกกลุ่มตัวอย่าง  
 การเลือกกลุม่ตัวอย่างในการวิจยัครั้งนี้ใช้วิธีการสุม่ตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) 
ในการเกบ็ข้อมลูแบบสอบถามผ่านทางออนไลน์ โดยการนําแบบสอบถามที่สร้างขึ้นผ่าน Google Form 
ไปนําเสนอลงในกลุม่ที่เกี่ยวข้องกับการท่องเที่ยวและโรงแรมในจังหวัดเชียงราย บนช่องทางสื่อสังคม
ออนไลน์ทีเ่กี่ยวข้อง  

 
3.3 เครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษา 
 ในการศึกษาครั้งนีเ้ครื่องมือที่ใช้ได้แก่ เครื่องมือแบบสอบถามที่มีการพฒันาจากการทบทวน
วรรณกรรม และกรอบแนวคิดการวิจัยประกอบไปด้วย 
 ตอนที่ 1 คําถามคัดกรองผูเ้ข้าร่วมงานวิจัย เป็นข้อคําถามสาํหรับใช้ในการคัดผู้เข้าร่วมวิจัยทีม่ี
คุณสมบัติตามที่กําหนดเอาไว้ 
 ตอนที่ 2 ข้อมูลประชากรศาสตร์ เป็นข้อคําถามสําหรับใช้ในการสํารวจลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ของผู้ให้ข้อมลูการวิจัยประกอบไปด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้
เฉลี่ยต่อเดือนรวมทั้งหมด 5 ข้อ 
 ตอนที่ 3 พฤติกรรมการท่องเที่ยว เป็นข้อคําถามสําหรบัใช้ในการสํารวจกจิกรรมและการ
ดําเนินการต่าง ๆ ประกอบการท่องเที่ยวมีข้อคําถามทั้งหมด 10 ข้อ 
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 ตอนที่ 4 กลยุทธ์ทางการตลาด (4E’s) ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมในจังหวัด
เชียงราย เป็นข้อคําถามประเมินความสําคัญของกลยทุธ์ทางการตลาดประกอบไปด้วย 4 ด้านได้แก่  
การสร้างประสบการณ์ การแลกเปลี่ยน การเข้าถึงอย่างทั่วถึง และการสร้างความคุ้มค่า ด้านละ 5 ข้อ 
รวมทั้งหมด 20 ข้อ เป็นข้อคําถามแบบกําหนดเกณฑ์ระดับความสําคัญมีเกณฑ์ดังต่อไปนี้ 
 5   หมายถึง   ความคิดเห็นอยู่ในระดับมากทีสุ่ด  
 4   หมายถึง   ความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก  
 3   หมายถึง   ความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง  
 2   หมายถึง   ความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อย  
 1   หมายถึง   ความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อยที่สุด  
 ตอนที่ 5 การตัดสินใจใช้บริการโรงแรมในอําเภอเมือง จงัหวัดเชียงราย เป็นข้อคําถามประเมิน
การตัดสินใจใช้บริการโรงแรมในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย มีข้อคําถามทั้งหมด 5 ข้อเป็นข้อคําถาม
แบบกําหนดเกณฑร์ะดับความสําคัญมเีกณฑ์ดังตอ่ไปนี้ 
 5   หมายถึง   ความคิดเห็นอยู่ในระดับมากทีสุ่ด  
 4   หมายถึง   ความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก  
 3   หมายถึง   ความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง  
 2   หมายถึง   ความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อย  
 1   หมายถึง   ความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อยที่สุด 

 
3.4 การทดสอบเครื่องมือ 
 3.4.1 การตรวจสอบความตรงด้านเนือ้หา (Content Validity)   
 ผู้วิจัยได้นําเสนอแบบสอบถามที่ไดส้ร้างขึ้นต่ออาจารยท์ี่ปรึกษาเพื่อตรวจสอบความครบถ้วนและ
ความสอดคล้องของเนือ้หาของแบบสอบถามที่ตรงกบัเรื่องทีศึ่กษา โดยนําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแก้ไข
แล้วให้อาจารย์ทีป่รึกษาตรวจสอบความเหมาะสมของเนื้อหาว่ามีความสอดคล้องกับตัวแปรมากน้อย
เพียงใด เพื่อปรบัปรุงแก้ไขใหม้ีความเหมาะสมก่อนที่จะนําไปทดลองแจก  
 3.4.2 การตรวจสอบความเช่ือมั่น (Reliability)  
 จากการเกบ็แบบสอบถามโดยนําไปทดลอง (Try Out) ใช้กับกลุม่ตัวอย่างจํานวน 30 ชุด และ
นํามาหาค่า Cronbach Alpha เพื่อใช้ยืนยันความน่าเช่ือถือของแบบสอบถาม โดยกําหนดใหม้ีค่าไม่ตํ่า
กว่า 0.7 สําหรับเกณฑ์การผ่านการทดสอบความเช่ือมั่น 
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3.5 วิธีการเก็บข้อมลู 
 วิจัยนําแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์ทีผ่่านความเห็นชอบจากอาจารย์ทีป่รกึษาแล้วนํามาสร้าง
แบบสอบถามออนไลน์ (Google Form) เพื่อเกบ็ข้อมลูจากกลุ่มตัวอย่างที่กําหนด โดยกําหนดช่อง
ทางการเกบ็รวบรวมและกระจายแบบสอบถามผ่านช่องทางออนไลน ์ทําการเริม่โพสต์ต้ังแต่ธันวาคม 
2565-มกราคม 2566 เพื่อเก็บข้อมลูแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างที่กําหนด 
 
3.6 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 3.6.1 สถิติเชิงพรรณนา วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้วิธี การแจกแจงความถ่ี (Frequency) ค่าเฉลี่ย 
(Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 3.6.2 สถิติเชิงอนุมาน คือการทดสอบสมมติฐานด้วยสถิติการทดสอบพหุคูณถดถอย (Multiple 
Regression) เพื่อหาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร 
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บทท่ี 4  
ผลการวิจัย  

 
 ในการศึกษาเรือ่งกลยุทธ์ทางการตลาด 4E’s ที่สง่ผลต่อการตัดสินใจใช้บรกิารโรงแรมในอําเภอ
เมือง จังหวัดเชียงราย เป็นงานวิจัยเชิงปริมาณดําเนินการเกบ็รวบรวมข้อมลูด้วยเครื่องมือแบบสอบถาม
กับกลุ่มเป้าหมายคือนักท่องเที่ยวที่เดินทางมาทอ่งเที่ยวในจงัหวัดเชียงรายในระหว่าง 1 ปีที่ผ่านมา 
จํานวน 400 คน ได้ผลการวิจัยดังต่อไปนี ้
 
4.1 ข้อมูลประชากรศาสตร ์
 ในการศึกษาข้อมูลประชากรศาสตร์ในครั้งนีผู้้วิจัยนําเสนอข้อมูลในรูปแบบค่าความถ่ีและรอ้ยละ 
ดังต่อไปนี ้
 
ตารางที่ 4.1: ข้อมูลประชากรศาสตร์ด้านเพศ 
 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ชาย 175 43.75 
หญิง 225 56.25 
รวม 400 100.00 

 
 จากตารางที่ 4.1 ข้อมูลประชากรศาสตร์ด้านเพศพบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ ร้อยละ 56.25 
รองลงมาคือเพศชาย ร้อยละ 43.75 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.2: ข้อมูลประชากรศาสตร์ด้านอายุ 
 

อาย ุ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ตํ่ากว่า 25 ป ี 41 10.25 

25-49 ป ี 306 76.50 
(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 4.2 (ต่อ): ข้อมูลประชากรศาสตร์ด้านอายุ 
 

อาย ุ จ านวน (คน) ร้อยละ 
50 ปีข้ึนไป 53 13.25 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางที่ 4.2 ข้อมูลประชากรศาสตร์ด้านอายพุบว่าส่วนใหญ่อยู่ในช่วงอายุ 25-49 ป ีร้อยละ 
76.50 รองลงมาคือช่วงอายุ 50 ปีข้ึนไป ร้อยละ 13.25 และตํ่ากว่า 25 ปี ร้อยละ 10.25 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.3: ข้อมูลประชากรศาสตร์ด้านระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 
ตํ่ากว่าปริญญาตร ี 39 9.75 

ปริญญาตร ี 337 84.25 
สูงกว่าปริญญาตร ี 24 6.00 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางที่ 4.3 ข้อมูลประชากรศาสตร์ด้านระดับการศึกษาพบว่าส่วนใหญม่ีการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี รอ้ยละ 84.25 รองลงมาคือตํ่ากว่าปรญิญาตรี รอ้ยละ 9.65 และสงูกว่าปริญญาตรี ร้อยละ 
6.00 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.4: ข้อมูลประชากรศาสตร์ด้านอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
นักเรียน/นกัศึกษา 34 8.50 

พนักงานบริษัทเอกชน 255 63.75 
ราชการ/รฐัวิสาหกิจ 46 11.50 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 4.4 (ต่อ): ข้อมูลประชากรศาสตร์ด้านอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
เจ้าของกิจการ 36 9.00 
รับจ้าง อิสระ 29 7.25 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางที่ 4.4 ข้อมูลประชากรศาสตร์ด้านอาชีพพบว่าส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน ร้อยละ 63.75 รองลงมาคือราชการ/รัฐวิสาหกิจ ร้อยละ 11.50,  เจ้าของกจิการ ร้อยละ 
9.00, นักเรียน/นักศึกษา ร้อยละ 8.50 และรบัจ้าง อิสระรอ้ยละ 7.25 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.5: ข้อมูลประชากรศาสตร์ด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ 
ตํ่ากว่า 20,000 บาทลงไป 34 8.50 

20,001-40,000 บาท 226 56.50 
40,001-60,000 บาท 43 10.75 
60,001-80,000 บาท 21 5.25 
80,001-100,000 บาท 30 7.50 

ตั้งแต่ 100,001 บาทข้ึนไป 46 11.50 
รวม 400 100.00 

 
 จากตารางที่ 4.5 ข้อมูลประชากรศาสตร์ด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือนพบว่าส่วนใหญร่ายได้เฉลี่ยต่อ
เดือนอยู่ที่ 20,001-40,000 บาท ร้อยละ 56.05 รองลงมาคือตั้งแต่ 100,001 บาทข้ึนไป ร้อยละ 11.50,  
40,001-60,000 บาท ร้อยละ 10.75, ตํ่ากว่า 20,000 บาทลงไป รอ้ยละ 8.50, 80,001-100,000 บาท 
ร้อยละ 7.50 และ60,001-80,000 บาท ร้อยละ 6.25 ตามลําดับ 
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4.2 พฤติกรรมการใชบ้ริการโรงแรมในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงราย 
 ในการศึกษาข้อมูลพฤติกรรมการใช้บรกิารโรงแรมในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงรายในครัง้นี้ผู้วิจัย
นําเสนอข้อมูลในรูปแบบค่าความถ่ีและรอ้ยละ ดังต่อไปนี ้
 
ตารางที่ 4.6: ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการโรงแรมในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงรายด้านช่วงเวลาใช้บริการ 
 

ช่วงเวลาใชบ้ริการ จ านวน (คน) ร้อยละ 
สุดสปัดาห์ (ศุกร-์อาทิตย์) 58 14.50 

วันสําคัญเฉพาะตัว เช่น วันเกิด วันครบรอบต่าง ๆ 259 64.75 
ช่วงเทศกาลที่มีวันหยุดยาว 51 12.75 

วันธรรมดา 32 8.00 
รวม 400 100.00 

 
 จากตารางที่ 4.6 ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการโรงแรมในอาํเภอเมือง จังหวัดเชียงรายด้าน
ช่วงเวลาใช้บริการพบว่าส่วนใหญ่ใช้บริการช่วงวันสําคัญเฉพาะตัว เช่น วันเกิด วันครบรอบต่าง ๆ ร้อยละ 
64.75 รองลงมาคือสุดสัปดาห์ (ศุกร-์อาทิตย์) ร้อยละ 14.50, ช่วงเทศกาลทีม่ีวันหยุดยาว ร้อยละ 12.75 
และวันธรรมดา รอ้ยละ 8.00 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.7: ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการโรงแรมในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงรายด้านระยะเวลาเข้าพัก 
 

ระยะเวลาเขา้พัก จ านวน (คน) ร้อยละ 
1-2 วัน 73 18.25 
3-5 วัน 290 72.50 

มากกว่า 5 วันข้ึนไป 37 9.25 
รวม 400 100.00 
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 จากตารางที่ 4.7 ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการโรงแรมในอาํเภอเมือง จังหวัดเชียงรายด้าน
ระยะเวลาเข้าพักพบว่าส่วนใหญ่ใช้ระยะเวลาเข้าพกัอยู่ที่ 3-5 วัน ร้อยละ 72.50 รองลงมาคือ 1-2 วัน 
ร้อยละ 18.25 และมากกว่า 5 วันข้ึนไป ร้อยละ 9.25 ตามลาํดับ 
 
ตารางที่ 4.8: ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการโรงแรมในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงรายด้านค่าใช้จ่ายที่พักต่อ 
 คืน 
 

ค่าใช้จา่ยท่ีพักต่อคืน จ านวน (คน) ร้อยละ 
ไม่เกิน 500 บาท 85 21.25 
501-1,000 บาท 225 56.25 

1,001-2,000 บาท 53 13.25 
2,001 บาทข้ึนไป 37 9.25 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางที่ 4.8 ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการโรงแรมในอาํเภอเมือง จังหวัดเชียงรายด้าน
ค่าใช้จ่ายที่พักต่อคืนพบว่าส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายอยูท่ี่ 501-1,000 บาท ร้อยละ 56.25 รองลงมาคือ ไมเ่กิน 
500 บาท ร้อยละ 21.25, 1,001-2,000 บาท ร้อยละ 13.25 และ2,001 บาทข้ึนไป รอ้ยละ 9.25 
ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.9: ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการโรงแรมในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงรายด้านผู้ร่วมเดินทางใช้ 
 บริการ 
 

ผู้ร่วมเดินทางใชบ้ริการ จ านวน (คน) ร้อยละ 
เดินทางคนเดียว 71 17.75 

เพื่อนฝงู/เพื่อนร่วมงาน 252 63.00 
ครอบครัว/คนรกั 77 19.25 

รวม 400 100.00 
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 จากตารางที่ 4.9 ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการโรงแรมในอาํเภอเมือง จังหวัดเชียงรายด้านผู้ร่วม
เดินทางใช้บริการพบว่าส่วนใหญ่เดินทางร่วมกับเพื่อนฝูง/เพือ่นร่วมงาน ร้อยละ 63.00 รองลงมา
ครอบครัว/คนรกั ร้อยละ 19.25 และเดินทางคนเดียว ร้อยละ 17.75 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.10: ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการโรงแรมในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงรายด้านวัตถุประสงค์ใน 
 การใช้บริการ 
 

วัตถุประสงค์ในการใช้บริการ จ านวน (คน) ร้อยละ 
พักผ่อน 121 30.25 
ทํางาน 198 49.50 

วันครบรอบหรือโอกาสสําคัญ 49 12.25 
ร่วมงานเทศกาลสําคัญ 32 8.00 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางที่ 4.10 ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการโรงแรมในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงรายด้าน
วัตถุประสงค์ในการใช้บริการพบว่าส่วนใหญ่มีวัตถุประสงค์หลักคือ ทํางาน ร้อยละ 49.50 รองลงมาคือ 
พักผ่อน รอ้ยละ 30.25, วันครบรอบหรอืโอกาสสําคัญ ร้อยละ 12.25 และร่วมงานเทศกาลสําคัญ ร้อยละ 
8.00 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.11: ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการโรงแรมในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงรายด้านรูปแบบการ 
 เดินทาง 
 

รูปแบบการเดินทาง จ านวน (คน) ร้อยละ 
ยานพาหนะส่วนตัว 61 15.25 

รถโดยสาร บขส. ประเภทบสั หรอืรถตู ้ 268 67.00 
เครื่องบิน 71 17.75 

รวม 400 100.00 
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 จากตารางที่ 4.11 ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการโรงแรมในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงรายด้าน
รูปแบบการเดินทางพบว่าส่วนใหญเ่ดินทางด้วยรถโดยสาร บขส. ประเภทบัส หรือรถตู้ ร้อยละ 67.00 
รองลงมาเครื่องบินร้อยละ 17.75 และยานพาหนะส่วนตัวรอ้ยละ 15.25 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.12: ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการโรงแรมในอําเภอเมือง จงัหวัดเชียงรายด้านการวางแผนกอ่น 
 การเดินทาง 
 

การวางแผนก่อนการเดินทาง จ านวน (คน) ร้อยละ 
วางแผนก่อน 231 57.75 
ไม่วางแผน 169 42.25 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางที่ 4.12 ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการโรงแรมในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงรายด้าน
วางแผนก่อนการเดินทางพบว่าส่วนใหญ่วางแผนก่อนร้อยละ 67.00 รองลงมาไม่วางแผน ร้อยละ 42.25 
ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.13: ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการโรงแรมในอําเภอเมือง จงัหวัดเชียงรายด้านช่องทางหลักใน 
 การศึกษาข้อมูล 
 

ช่องทางหลักในการศึกษาข้อมลู จ านวน (คน) ร้อยละ 
เพื่อนฝงู คนรอบตัว 58 14.50 

รีวิว จากเว็บไซต์ต่าง ๆ 249 62.25 
ศึกษาด้วยตนเองจากแพลตฟอร์มทอ่งเที่ยวเช่น Agoda Airbnbเป็นต้น 93 23.25 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางที่ 4.13 ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการโรงแรมในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงรายด้าน
ช่องทางหลักในการศึกษาข้อมลูพบว่าส่วนใหญ่ศึกษาจาก รวิีว จากเว็บไซต์ต่าง ๆ ร้อยละ 62.25 
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รองลงมาศึกษาด้วยตนเองจากแพลตฟอรม์ท่องเที่ยว เช่น Agoda Airbnb เป็นต้น ร้อยละ 23.25  และ
เพื่อนฝงู คนรอบตัว ร้อยละ 14.50 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.14: ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการโรงแรมในอําเภอเมือง จงัหวัดเชียงรายด้านช่องทางหลักใน 
 การจองที่พกั 
 

ช่องทางหลักในการจองท่ีพัก จ านวน (คน) ร้อยละ 
โทรติดต่อทีพ่ักโดยตรง 76 19.00 

ช่องทางสื่อสงัคมออนไลน ์ 210 52.50 
แพลตฟอร์มกลางอย่าง Agoda หรอื Booking เป็นต้น 114 28.50 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางที่ 4.14 ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการโรงแรมในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงรายด้าน
ช่องทางหลักในการจองทีพ่ักพบว่าส่วนใหญจ่องผ่านช่องทางสื่อสังคมออนไลน์ ร้อยละ 52.50 รองลงมา
แพลตฟอร์มกลางอย่าง Agoda หรอื Booking เป็นต้น ร้อยละ 28.50  และโทรติดต่อทีพ่ักโดยตรง  
ร้อยละ 19.00 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.15: ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการโรงแรมในอําเภอเมือง จงัหวัดเชียงรายด้านค่าใช้จ่ายส่วนตัว 
 โดยรวมตลอดการเดินทางท่องเที่ยว 
 

ค่าใช้จา่ยส่วนตัวโดยรวมตลอดการเดนิทางท่องเท่ียว จ านวน (คน) ร้อยละ 
ไม่เกิน 2,500 บาท 34 8.50 
2,501-5,000 บาท 221 55.25 
5,001-7,500 บาท 77 19.25 
7,501-10,000 บาท 43 10.75 
10,001 บาทข้ึนไป 25 6.25 

รวม 400 100.00 
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 จากตารางที่ 4.15 ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการโรงแรมในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงรายด้าน
ค่าใช้จ่ายส่วนตัวโดยรวมตลอดการเดินทางท่องเที่ยวพบว่าสว่นใหญ่อยู่ที่ 2,501-5,000 บาท ร้อยละ 
55.25 รองลงมา 5,001-7,500 บาท ร้อยละ 19.25, 7,501-10,000 บาท ร้อยละ 10.75, ไม่เกิน 2,500 
บาท ร้อยละ 8.50 และ10,001 บาทข้ึนไปร้อยละ 6.25 ตามลําดับ 
 
4.3 กลยุทธ์ทางการตลาด (4E’s) ส่งผลต่อการตัดสินใจเลอืกใช้บริการโรงแรมในจังหวัดเชียงราย 
 ในการศึกษาข้อมูลกลยทุธ์ทางการตลาด (4E’s) ส่งผลตอ่การตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมใน
จังหวัดเชียงรายในครัง้นี้ผู้วิจัยนําเสนอข้อมลูในรปูแบบค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดังต่อไปนี้ 
 

ตารางที่ 4.16: กลยทุธ์ทางการตลาด (4E’s) ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมในจงัหวัด 
 เชียงราย  
 

กลยุทธ์ทางการตลาด (4E’s) Mean S.D. ระดับ 
การสร้างประสบการณ์ (Experience)  4.00 .59 มาก 

การแลกเปลี่ยน (Exchange) 4.01 .60 มาก 
การเข้าถึงอย่างทั่วถึง (Everywhere) 3.91 .77 มาก 
การสร้างความคุ้มค่า (Evangelism) 3.98 .68 มาก 

ภาพรวม 3.97 .55 มาก 
 
 จากตารางที่ 4.16 กลยุทธ์ทางการตลาด (4E’s) ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมใน
จังหวัดเชียงราย พบว่ามีภาพรวมอยู่ในระดับมาก (Mean = 3.97) โดยมีส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D. = 
.55) โดยเมื่อพจิารณารายด้านพบว่าด้านที่มีค่ามากที่สุดได้แก่ “การแลกเปลี่ยน (Exchange)” (Mean = 
4.01) รองลงมาได้แก่ “การสร้างประสบการณ์ (Experience)” (Mean = 4.00) “การสร้างคุ้มค่า 
(Evangelism)” (Mean = 3.98) และด้านที่มีค่าน้อยที่สุดได้แก่ “การเข้าถึงอย่างทั่วถึง (Everywhere)” 
(Mean = 3.91) 
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ตารางที่ 4.17: กลยุทธ์ทางการตลาด (4E’s) ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมในจงัหวัด 
 เชียงราย ด้านการสร้างประสบการณ์ (Experience) 
 

การสรา้งประสบการณ์ (Experience) Mean S.D. ระดับ 
1.1 โรงแรมที่เข้าพักมีบรรยากาศเป็นไปตามความคาดหวังเอาไว้เป็น
อย่างด ี

4.13 .80 มากที่สุด 

1.2 ความพร้อมด้านความรู้ความเข้าใจในการใหบ้ริการของโรงแรม 4.41 .71 มากที่สุด 
1.3 การให้บริการของโรงแรมมลีักษณะเฉพาะตัวแตกต่างจากที่อื่น 
เป็นที่น่าจดจํา เช่น อาหารประจําถ่ิน หรือกจิกรรมการละเลน่เฉพาะ 

3.63 .96 มาก 

1.4 ทางโรงแรมมกีารสร้างบริการในรูปแบบเฉพาะแกผู่้เดินทางมาใช้
บริการ (Exclusive Service) 

3.83 .75 มาก 

1.5 โรงแรมมีประสบการณ์ที่มเีรือ่งราวทีส่ามารถนําไปเล่าหรือบอก
ต่อแก่ผู้อื่นได้อย่างน่าสนใจ 

3.99 .82 มาก 

ภาพรวม 4.00 .59 มาก 
 
 จากตารางที่ 4.17 กลยุทธ์ทางการตลาด (4E’s) ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมใน
จังหวัดเชียงราย ด้านการสร้างประสบการณ์ (Experience) พบว่ามีภาพรวมอยู่ในระดับมาก (Mean = 
4.00) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่า (S.D.= .59) โดยเมื่อพิจารณาแต่ละข้อพบว่าด้านที่มีค่ามากทีสุ่ด
ได้แก่ “ความพร้อมด้านความรู้ความเข้าใจในการใหบ้รกิารของโรงแรม” (Mean = 4.41) รองลงมาได้แก่ 
“โรงแรมที่เข้าพักมีบรรยากาศเป็นไปตามความคาดหวังเอาไว้เป็นอย่างดี” (Mean = 4.13) “โรงแรมมี
ประสบการณ์ทีม่ีเรื่องราวที่สามารถนําไปเล่าหรือบอกต่อแกผู่้อื่นได้อย่างน่าสนใจ” (Mean = 3.99) “ทาง
โรงแรมมีการสร้างบรกิารในรูปแบบเฉพาะแก่ผูเ้ดินทางมาใช้บริการ (Exclusive service)” (Mean = 
3.83) และด้านที่มีค่าน้อยทีสุ่ดได้แก่ “การให้บริการของโรงแรมมลีักษณะเฉพาะตัวแตกต่างจากที่อื่น เป็น
ที่น่าจดจํา เช่น อาหารประจําถ่ิน หรือกจิกรรมการละเล่นเฉพาะ” (Mean = 3.63) 
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ตารางที่ 4.18: กลยุทธ์ทางการตลาด (4E’s) ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมในจงัหวัด
 เชียงราย ด้านการแลกเปลี่ยน (Exchange) 
 

การแลกเปลี่ยน (Exchange) Mean S.D. ระดับ 
2.1 บริการของโรงแรมมีความคุ้มค่าที่จะจ่ายไป 4.08 .77 มาก 
2.2 ทางเลอืกในการแลกเปลี่ยนสินค้าหรือบรกิารของทางโรงแรมมีความ
หลากหลายและยืดหยุ่น 

4.00 .73 มาก 

2.3 บริการเสริมของทางโรงแรม (Add-on) มีความน่าสนใจ 3.95 .81 มาก 
2.4 นโยบายของการใช้บริการที่ทางโรงแรมกําหนดมีความสมเหตสุมผล 4.04 .78 มาก 
2.5 ชุดเครื่องนอนและข้าวของเครื่องใช้ห้องพักโรงแรมมีคุณภาพราคา
เหมาะสมเมื่อเทียบกับโรงแรมอื่นที่ใช้บรกิาร 

3.98 .88 มาก 

ภาพรวม 4.01 .60 มาก 
 
 จากตารางที่ 4.18 กลยุทธ์ทางการตลาด (4E’s) ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมใน
จังหวัดเชียงราย ด้านการแลกเปลี่ยน (Exchange) พบว่ามีภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (Mean = 4.01) และ
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่า (S.D.= .60) โดยเมือ่พิจารณาแต่ละข้อพบว่าด้านทีม่ีค่ามากทีสุ่ดได้แก่ 
“บรกิารของโรงแรมมีความคุ้มค่าที่จะจ่ายไป” (Mean = 4.08) รองลงมาได้แก่ “นโยบายของการใช้
บริการที่ทางโรงแรมกําหนดมีความสมเหตสุมผล” (Mean = 4.04) “ทางเลือกในการแลกเปลี่ยนสินค้า
หรือบรกิารของทางโรงแรมมีความหลากหลายและยืดหยุ่น” (Mean = 4.00) “ชุดเครื่องนอนและข้าว
ของเครื่องใช้ห้องพักโรงแรมมีคุณภาพราคาเหมาะสมเมื่อเทยีบกับโรงแรมอื่นที่ใช้บริการ” (Mean = 
3.98) และด้านที่มีค่าน้อยทีสุ่ดได้แก่ “บริการเสริมของทางโรงแรม (Add-on) มีความน่าสนใจ” (Mean 
= 3.95) 
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ตารางที่ 4.19: กลยุทธ์ทางการตลาด (4E’s) ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมในจงัหวัด
 เชียงราย ด้านการเข้าถึงอย่างทั่วถึง (Everywhere) 
 

การเขา้ถึงอย่างท่ัวถึง (Everywhere) Mean S.D. ระดับ 
3.1 การบรกิารของทางโรงแรมมีตัวเลือกรองรบัการติดต่อสือ่สารที่
หลากหลาย 

3.95 .90 มาก 

3.2 การเลอืกนําเสนอข้อมลูของโรงแรมผ่านแพลตฟอรม์ช่องทาง 
ต่าง ๆ มีการสร้างเนื้อหาที่เป็นเอกลกัษณ์เฉพาะที่น่าสนใจ 

3.90 .88 มาก 

3.3 การนําเสนอข้อมูลกระชับ น่าสนใจทุกช่องทาง 3.89 .93 มาก 
3.4 นโยบายด้านการนําเสนอข้อมลูที่ใช้ในการติดต่อระหว่างโรงแรม
กับผู้ใช้บริการเพือ่เข้าถึงความเป็นส่วนตัวมีความเหมาะสม 

3.86 .89 มาก 

3.5 รายละเอียดปลีกย่อยทีเ่กี่ยวข้องกบับริการของโรงแรมมกีารแจก
แจงโดยละเอียด 

3.97 .92 มาก 

ภาพรวม 3.91 .77 มาก 
 
 จากตารางที่ 4.19 กลยุทธ์ทางการตลาด (4E’s) ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมใน
จังหวัดเชียงราย ด้านการเข้าถึงอย่างทั่วถึง (Everywhere) พบว่ามีภาพรวมอยู่ในระดับมาก (Mean = 
3.91) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่า (S.D.= .77) โดยเมื่อพิจารณาแต่ละข้อพบว่าด้านที่มีค่ามากทีสุ่ด
ได้แก่ “รายละเอียดปลีกย่อยที่เกี่ยวข้องกับบริการของโรงแรมมีการแจกแจงโดยละเอียด” (Mean = 
3.97) รองลงมาได้แก่ “การบริการของทางโรงแรมมีตัวเลอืกรองรับการติดต่อสื่อสารทีห่ลากหลาย” 
(Mean = 3.95) “การเลือกนําเสนอข้อมูลของโรงแรมผ่านแพลตฟอร์มช่องทางต่าง ๆ มีการสร้างเนื้อหาที่
เป็นเอกลกัษณ์เฉพาะที่น่าสนใจ” (Mean = 3.90) “การนําเสนอข้อมลูกระชับ น่าสนใจทุกช่องทาง” 
(Mean = 3.89) และด้านที่มีค่าน้อยทีสุ่ดได้แก่ “นโยบายด้านการนําเสนอข้อมลูที่ใช้ในการติดต่อระหว่าง
โรงแรมกบัผู้ใช้บริการเพื่อเข้าถึงความเป็นส่วนตัวมีความเหมาะสม” (Mean = 3.86) 
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ตารางที่ 4.20: กลยุทธ์ทางการตลาด (4E’s) ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมในจงัหวัด
 เชียงราย ด้านการสร้างความคุ้มค่า (Evangelism) 
 

การสรา้งความคุม้ค่า (Evangelism) Mean S.D. ระดับ 
4.1 มีการจัดทํารายละเอียดข้อมูลผู้ใช้บรกิารรองรับสําหรับการ
บริการในโรงแรมแต่ละครัง้เป็นการเฉพาะ 

4.11 .97 มาก 

4.2 การจัดหาบรกิารพเิศษที่มลีักษณะเฉพาะตัวสําหรับผู้ใช้บริการแต่
ละรายที่มาใช้บรกิารโรงแรม 

4.02 .84 มาก 

4.3 การให้ความช่วยเหลอืและสนับสนุนเมื่อมกีารร้องขอในการ
ให้บรกิารโรงแรม 

3.88 .85 มาก 

4.4 การบรกิารจากโรงแรมมีความน่าดึงดูดและทําใหรู้้สกึผกูพัน 4.00 .85 มาก 
4.5 การบรกิารของโรงแรมมีคุณค่าเหมาะสมตอ่การนําไปบอกต่อ 3.91 .94 มาก 

ภาพรวม 3.98 .68 มาก 
 
 จากตารางที่ 4.20 กลยุทธ์ทางการตลาด (4E’s) ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมใน
จังหวัดเชียงราย ด้านการสร้างคุ้มค่า (Evangelism) พบว่ามีภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (Mean = 3.98) 
และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่า (S.D.= .68) โดยเมื่อพจิารณาแต่ละข้อพบว่าด้านที่มีค่ามากที่สุดได้แก่ “มี
การจัดทํารายละเอียดข้อมูลผู้ใช้บริการรองรับสําหรับการบริการในแตล่ะครัง้เป็นการเฉพาะ” (Mean = 
4.11) รองลงมาได้แก่ “การจัดหาบริการพิเศษที่มลีักษณะเฉพาะตัวสําหรับผู้ใช้บริการแต่ละรายทีม่าใช้
บริการโรงแรม” (Mean = 4.02) “การบริการจากโรงแรมมคีวามน่าดึงดูดและทําใหรู้้สกึผกูพัน” (Mean 
= 4.00) “การบริการของโรงแรมมีคุณค่าเหมาะสมต่อการนาํไปบอกต่อ” (Mean = 3.91) และด้านที่มีค่า
น้อยที่สุดได้แก่ “การให้ความช่วยเหลือและสนบัสนุนเมื่อมีการร้องขอในการให้บริการ” (Mean = 3.88) 
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4.4 การตัดสินใจใช้บริการโรงแรมในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงราย 
 ในการศึกษาข้อมูลการตัดสินใจใช้บริการโรงแรมในอําเภอเมอืง จังหวัดเชียงรายในครั้งนีผู้้วิจัย
นําเสนอข้อมูลในรูปแบบค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดังต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 4.21: การตัดสินใจใช้บริการโรงแรมในอําเภอเมอืง จังหวัดเชียงราย 
 

การตัดสินใจใช้บริการโรงแรมในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงราย Mean S.D. ระดับ 
1. การใช้บริการจากโรงแรมที่ผ่านมามีความประทบัใจดี 3.98 .90 มาก 
2. การใช้บริการโรงแรมทีผ่่านมามปีระสบการณ์ที่แปลกใหมแ่ตกต่าง
จากการใช้บริการครัง้อื่น ๆ 

4.00 .87 มาก 

3. การบรกิารของโรงแรมมีความคุ้มค่าที่จะใช้ในการบอกต่อแก่ผู้อื่น 4.06 .80 มาก 
4. มีความตั้งใจที่จะมาใช้บรกิารโรงแรมซํ้าในโอกาสตอ่ไป 3.92 .88 มาก 
5. การบรกิารของโรงแรมตรงกับความคาดหวังเอาไว้ 3.72 1.07 มาก 

ภาพรวม 3.93 .60 มาก 
 
 จากตารางที่ 4.21 การตัดสินใจใช้บริการโรงแรมในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงรายพบว่ามีภาพรวม
อยู่ในระดับมาก (Mean = 3.93) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่า (S.D.= .60) โดยเมื่อพจิารณาแตล่ะข้อ
พบว่าด้านที่มีค่ามากทีสุ่ดได้แก่ “การบริการมีความคุ้มค่าทีจ่ะใช้ในการบอกต่อแกผู่้อื่น” (Mean = 4.06) 
รองลงมาได้แก่ “การใช้บรกิารโรงแรมทีผ่่านมามีประสบการณ์ที่แปลกใหม่แตกต่างจากการใช้บริการครั้ง
อื่น ๆ” (Mean = 4.00) “การใช้บรกิารจากโรงแรมทีผ่่านมามีความประทับใจด”ี (Mean = 3.98) “มี
ความตั้งใจที่จะมาใช้บรกิารโรงแรมซํ้าในโอกาสตอ่ไป” (Mean = 3.92) และด้านที่มีค่าน้อยทีสุ่ดได้แก่ 
“การบริการที่ตรงกบัความคาดหวังเอาไว้” (Mean = 3.72) 
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4.5 การทดสอบสมมติฐาน 
 ในการทดสอบสมมตฐิานผู้วิจัยได้มกีารนําค่าสถิติทีม่ีความเหมาะสมต่อการทดสอบสมมติฐานแต่
ละข้อดังต่อไปนี ้
 สมมติฐานงานวิจัย กลยทุธ์ทางการตลาด 4E’s ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บรกิารโรงแรมในอําเภอ
เมือง จังหวัดเชียงราย ประกอบไปด้วย  
 สมมติฐานที่ 1 กลยุทธ์ทางการตลาด 4E’s ด้านการสร้างประสบการณ์ (Experience) ส่งผลต่อ
การตัดสินใจใช้บริการโรงแรมในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย 
 สมมติฐานที่ 2 กลยุทธ์ทางการตลาด 4E’s ด้านการแลกเปลีย่น (Exchange) ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจใช้บรกิารโรงแรมในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย 
 สมมติฐานที่ 3 กลยุทธ์ทางการตลาด 4E’s ด้านการเข้าถึงอย่างทั่วถึง (Everywhere) ส่งผลต่อ
การตัดสินใจใช้บริการโรงแรมในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย 
 สมมติฐานที่ 4 กลยุทธ์ทางการตลาด 4E’s ด้านการสร้างความคุ้มค่า (Evangelism) ส่งผลต่อ
การตัดสินใจใช้บริการโรงแรมในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย 
 
ตารางที่ 4.22: แสดงค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพันธ์ระหว่างตัวแปรอทิธิพลของกลยทุธ์ทางการตลาด 4E’s กับ
 การตัดสินใจใช้บริการโรงแรมในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย 
 

อิทธิพลของกลยุทธ์
ทางการตลาด 4E’s 

การสร้าง
ประสบการณ์ 
(Experience) 

การแลกเปลี่ยน 
(Exchange) 

การเข้าถึงอย่าง
ท่ัวถึง 

(Everywhere) 

การสร้างคุ้มค่า 
(Evangelism) 

การตัดสินใจ
ใช้บริการ
โรงแรม 

การสร้างประสบการณ์ 
(Experience) 

1 .849** .739** .917** .748** 

การแลกเปลี่ยน 
(Exchange) 

 1 .924** .811** .688** 

การเข้าถึงอย่างทั่วถึง 
(Everywhere) 

  1 .652** .644** 

การสร้างความคุ้มค่า 
(Evangelism) 

   1 .736** 

การตัดสินใจใช้บริการ
โรงแรม 

    1 
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 จากตารางที่ 4.22 อิทธิพลของกลยทุธ์ทางการตลาด 4E’s ทั้ง 4 ด้านมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้
บริการโรงแรมในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย โดยการสร้างประสบการณ์ (Experience) มีความสัมพันธ์
กัน .748 การแลกเปลี่ยน (Exchange) มีความสัมพันธ์กัน .688 การเข้าถึงอย่างทั่วถึง (Everywhere) มี
ความสัมพันธ์กัน .644 และการสร้างความคุ้มค่า (Evangelism) มีความสัมพันธ์กัน .736 อย่างมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ 0.05 แสดงว่ากลยุทธ์ทางการตลาด 4E’s ทั้ง 4 ด้านมีอิทธิพลในระดับสูงต่อการตัดสินใจใช้
บริการโรงแรมในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย 
 
ตารางที่ 4.23: แสดงการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) อิทธิพล
 ของกลยทุธ์ทางการตลาด 4E’s ต่อการตัดสินใจใช้บริการโรงแรมในอําเภอเมอืง จังหวัด
 เชียงราย 
 

 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients T P 

B Std. error Beta 
)ค่าคงที่(  1.133 .128  8.840 .000 

การสร้างประสบการณ์ (Experience)  .241 .081 .292 2.990 .003 
การแลกเปลี่ยน (Exchange) -.291 .111 -.341 -2.620 .009 

การเข้าถึงอย่างทั่วถึง (Everywhere) .359 .081 .448 4.423 .000 
การสร้างความคุ้มค่า (Evangelism) .399 .084 .452 4.737 .000 

R = .778, R2 = .605, Adjust R2 = .601, F = 128.427, P of F = .000* 
*ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.23 พบว่าเมื่อวิเคราะหก์ารถดถอยเชิงพหุคูณของตัวแปรพยากรณ์อิทธิพลของกล
ยุทธ์ทางการตลาด 4E’s ทั้ง 4 ด้าน สามารถร่วมพยากรณ์การตัดสินใจใช้บริการโรงแรมในอําเภอเมือง 
จังหวัดเชียงรายได้อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 แสดงใหเ้ห็นว่ากลยุทธ์ทางการตลาด 4E’s ทั้ง 4 ด้าน
มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการโรงแรมในอําเภอเมือง จงัหวัดเชียงราย โดยการสร้างประสบการณ์ 
(Experience) การเข้าถึงอย่างทั่วถึง (Everywhere) และการสร้างความคุ้มค่า (Evangelism) มี
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ความสัมพันธ์ไปในทิศทางเดียวกัน ส่วนการแลกเปลี่ยน (Exchange) มีความสัมพันธ์ไปในทิศทาง 
ตรงข้ามกัน  
 ทั้งนี้ปจัจัยทั้ง 4 ด้านสามารถพยากรณ์การตัดสินใจใช้บริการโรงแรมในอําเภอเมือง จงัหวัด
เชียงรายได้ร้อยละ 60.5 (R2 = .605) โดยสามารถนําตัวแปรทั้งหมดมาพยากรณ์ผ่านการเขียนสมการ
ถดถอยพหุคุณได้ดังต่อไปนี้ 
 Y = 1.133 + .241-.291 + .359 + .399 
 สมการรปูแบบคะแนนมาตรฐานได้แก ่
 Z = .292-.341 + .448 + .452 
 จากสมการพยากรณ์ตัวแปรกลยุทธ์ทางการตลาด 4E’s ที่มอีิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บรกิาร
โรงแรมในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงรายมากทีสุ่ดคือการสร้างความคุ้มค่า (Evangelism) รองลงมาคือ  
การเข้าถึงอย่างทั่วถึง (Everywhere) การสร้างประสบการณ์ (Experience) และการแลกเปลี่ยน 
(Exchange) ตามลําดับ 
  

  

 



62 
 

   

 

บทท่ี 5  
สรุป อภิปรายผลการวิจัย และข้อเสนอแนะ 

 
 ในการศึกษาเรือ่งกลยุทธ์ทางการตลาด 4E’s ที่สง่ผลต่อการตัดสินใจใช้บรกิารโรงแรมในอําเภอ
เมือง จังหวัดเชียงราย ดําเนินการเก็บข้อมลูจากกลุ่มเป้าหมาย จํานวน 400 คน ผู้วิจัยได้นําเสนอการสรุป 
อภิปรายผล และข้อเสนอแนะการวิจัยดังต่อไป 
 
5.1 สรุปผลการวิจัย 
 ในการศึกษาข้อมูลประชากรศาสตร์ พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อยู่ในช่วงอายุ 25-49 ปี ส่วน
ใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ที่ 
20,001-40,000 บาท 
 พฤติกรรมการใช้บริการโรงแรมในอําเภอเมือง จงัหวัดเชียงราย พบว่าส่วนใหญ่ใช้บรกิารช่วงวัน
สําคัญเฉพาะตัว เช่น วันเกิด วันครบรอบต่าง ๆ ส่วนใหญ่ใช้ระยะเวลาเข้าพักอยู่ที่ 3-5 วัน ส่วนใหญ่มี
ค่าใช้จ่ายที่พักต่อคืน อยู่ที่ 501-1,000 บาท ส่วนใหญเ่ดินทางร่วมกบัเพือ่นฝงู/เพื่อนร่วมงาน ส่วนใหญ่มี
วัตถุประสงค์หลักในการใช้บริการ คือ ทํางาน ส่วนใหญเ่ดินทางด้วยรถโดยสาร บขส. ประเภทบสั หรือรถ
ตู้ ส่วนใหญ่วางแผนกอ่นการเดินทาง ส่วนใหญ่ศึกษาข้อมลูจาก รีวิว จากเว็บไซต์ต่าง ๆ ส่วนใหญ่จองที่พกั
ผ่านช่องทางสื่อสังคมออนไลน์ และส่วนใหญ่ค่าใช้จ่ายส่วนตัวโดยรวมตลอดการเดินทางท่องเที่ยว อยู่ที่ 
2,501-5,000 บาท 
 กลยุทธ์ทางการตลาด (4E’s) ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมในจังหวัดเชียงราย 
พบว่ามีภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยเมือ่พิจารณารายด้านพบว่าด้านที่มีค่ามากทีสุ่ดได้แก่ “การ
แลกเปลี่ยน (Exchange)” รองลงมาได้แก่ “การสร้างประสบการณ์ (Experience)” “การสร้างความ
คุ้มค่า (Evangelism)” และด้านที่มีค่าน้อยทีสุ่ดได้แก่ “การเข้าถึงอย่างทั่วถึง (Everywhere)” 
 กลยุทธ์ทางการตลาด (4E’s) ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมในจังหวัดเชียงราย ด้าน
การสร้างประสบการณ์ (Experience) พบว่ามีภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยเมื่อพิจารณาแต่ละข้อพบว่า
ด้านที่มีค่ามากทีสุ่ดได้แก่ “ความพร้อมด้านความรู้ความเข้าใจในการใหบ้รกิารของโรงแรม” รองลงมา
ได้แก่ “โรงแรมที่เข้าพกัมีบรรยากาศเป็นไปตามความคาดหวังเอาไว้เป็นอย่างดี” “โรงแรมมปีระสบการณ์
ที่มีเรื่องราวที่สามารถนําไปเล่าหรือบอกต่อแก่ผู้อื่นได้อย่างนา่สนใจ” “ทางโรงแรมมีการสร้างบรกิารใน
รูปแบบเฉพาะแก่ผูเ้ดินทางมาใช้บริการ (Exclusive service)” และด้านทีม่ีค่าน้อยที่สุดได้แก่ “การ
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ให้บรกิารที่มีลกัษณะเฉพาะตัวแตกต่างจากที่อื่น เป็นที่น่าจดจํา เช่น อาหารประจําถ่ิน หรือกิจกรรม
การละเล่นเฉพาะ” 
 กลยุทธ์ทางการตลาด (4E’s) ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมในจังหวัดเชียงราย ด้าน
การแลกเปลี่ยน (Exchange) พบว่ามีภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยเมื่อพจิารณาแต่ละข้อพบว่าด้านที่มีค่า
มากที่สุดได้แก่ “บริการของโรงแรมมีความคุ้มค่าที่จะจ่ายไป” รองลงมาได้แก่ “นโยบายของการใช้บรกิาร
ที่ทางโรงแรมกําหนดมีความสมเหตุสมผล “ทางเลอืกในการแลกเปลี่ยนสินค้าหรือบริการของทางโรงแรม
มีความหลากหลายและยืดหยุ่น” “ชุดเครื่องนอนและข้าวของเครือ่งใช้ห้องพักโรงแรมมีคุณภาพราคา
เหมาะสมเมื่อเทียบกับโรงแรมอื่นที่ใช้บรกิาร” และด้านที่มค่ีาน้อยที่สุดได้แก่ “บริการเสริมของทาง
โรงแรม (Add-on) มีความน่าสนใจ” 
 กลยุทธ์ทางการตลาด (4E’s) ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมในจังหวัดเชียงราย ด้าน
การเข้าถึงอย่างทั่วถึง (Everywhere) พบว่ามีภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยเมื่อพิจารณาแต่ละข้อพบว่า
ด้านที่มีค่ามากทีสุ่ดได้แก่ “รายละเอียดปลกีย่อยทีเ่กี่ยวข้องกับบริการของโรงแรมมีการแจกแจงโดย
ละเอียด” รองลงมาได้แก่ “การบรกิารของทางโรงแรมมีตัวเลือกรองรับการติดต่อสื่อสารทีห่ลากหลาย” 
“การเลือกนําเสนอข้อมลูของโรงแรมผ่านแพลตฟอรม์ช่องทางต่าง ๆ มีการสร้างเนื้อหาทีเ่ป็นเอกลักษณ์
เฉพาะที่น่าสนใจ” “การนําเสนอข้อมูลกระชับ น่าสนใจทกุช่องทาง” และด้านที่มีค่าน้อยทีสุ่ดได้แก่ 
“นโยบายด้านการนําเสนอข้อมลูที่ใช้ในการติดต่อระหว่างโรงแรมกบัผู้ใช้บริการเพือ่เข้าถึงความเป็น
ส่วนตัวมีความเหมาะสม” 
 กลยุทธ์ทางการตลาด (4E’s) ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมในจังหวัดเชียงราย ด้าน
การสร้างความคุ้มค่า (Evangelism) พบว่ามีภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยเมื่อพจิารณาแต่ละข้อพบว่า
ด้านที่มีค่ามากทีสุ่ดได้แก่ “มีการจัดทํารายละเอียดข้อมูลผู้ใช้บริการรองรบัสําหรบัการบรกิารในแต่ละครั้ง
เป็นการเฉพาะ” รองลงมาได้แก่ “การจัดหาบริการพเิศษที่มลีักษณะเฉพาะตัวสําหรับผู้ใช้บรกิารแต่ละ
รายที่มาใช้บริการโรงแรม” “การบรกิารจากโรงแรมมีความน่าดึงดูดและทําให้รูส้ึกผูกพัน” “การบริการ
ของโรงแรมมีคุณค่าเหมาะสมตอ่การนําไปบอกตอ่” รองลงมาได้แก่ และด้านที่มีค่าน้อยทีสุ่ดได้แก่ “การ
ให้ความช่วยเหลือและสนับสนุนเมื่อมีการรอ้งขอในการให้บริการ” 
 การตัดสินใจใช้บริการโรงแรมในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงรายพบว่ามีภาพรวมอยู่ในระดับมาก 
โดยเมื่อพจิารณาแตล่ะข้อพบว่าด้านทีม่ีค่ามากทีสุ่ดได้แก่ “การบริการมีความคุ้มค่าที่จะใช้ในการบอกต่อ
แก่ผู้อื่น” รองลงมาได้แก่ “การใช้บรกิารโรงแรมทีผ่่านมามปีระสบการณ์ที่แปลกใหม่แตกต่างจากการใช้
บริการครัง้อื่น ๆ” “การใช้บรกิารจากโรงแรมทีผ่่านมามีความประทับใจดี” “มีความตั้งใจทีจ่ะมาใช้
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บริการโรงแรมซํ้าในโอกาสต่อไป” และด้านทีม่ีค่าน้อยทีสุ่ดได้แก่ “การบริการที่ตรงกับความคาดหวัง
เอาไว้” 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่าตัวแปรกลยุทธ์ทางการตลาด 4E’s ที่มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจใช้
บริการโรงแรมในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงรายมากทีสุ่ดคือการสร้างความคุ้มค่า (Evangelism) รองลงมา
คือ การเข้าถึงอย่างทั่วถึง (Everywhere) การสร้างประสบการณ์ (Experience) และการแลกเปลี่ยน 
(Exchange) ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 5.1: สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ 
การสร้างประสบการณ์ (Experience)  ยอมรบัสมมติฐาน 

การแลกเปลี่ยน (Exchange) ยอมรบัสมมติฐาน 
การเข้าถึงอย่างทั่วถึง (Everywhere) ยอมรบัสมมติฐาน 
การสร้างความคุ้มค่า (Evangelism) ยอมรบัสมมติฐาน 

 
 จากตารางที่ 5.1 สรปุผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าพบว่าตัวแปรกลยทุธ์ทางการตลาด 4E’s ที่
มีอิทธิพลตอ่การตัดสินใจใช้บริการโรงแรมในอําเภอเมอืง จงัหวัดเชียงรายมากทีสุ่ดคือการสร้างความ
คุ้มค่า (Evangelism) รองลงมาคือ การเข้าถึงอย่างทั่วถึง (Everywhere) การสร้างประสบการณ์ 
(Experience) และการแลกเปลี่ยน (Exchange) ตามลําดับ 
 
5.2 อภิปรายผลการวิจัย 
 ในการศึกษากลยทุธ์ทางการตลาด 4E’s ที่ส่งผลต่อการตัดสนิใจใช้บริการโรงแรมในอําเภอเมือง 
จังหวัดเชียงรายได้มีการนําเสนอการอภิปรายผลตามวัตถุประสงค์การวิจัยดังต่อไปนี้ 
 เพื่อศึกษาอิทธิพลของกลยุทธ์ทางการตลาด 4E’s ที่สง่ผลตอ่การตัดสินใจใช้บรกิารโรงแรมใน
อําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย 
 จากผลการวิจัยพบว่า กลยุทธ์ทางการตลาด 4E’s มีผลตอ่การตัดสินใจใช้บริการโรงแรมในอําเภอ
เมือง จังหวัดเชียงรายทัง้หมด ผลการวิจัยพบว่ามีความสอดคล้องกบังานวิจัยของอินทัช เอื้อสุนทรวัฒนา 
(2561) ประเด็นด้านการสร้างความสัมพันธ์ส่งผลต่อการตัดสินใจทอ่งเที่ยวและใช้บริการ เช่นเดียวกับใน
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งานวิจัยของ สมกณภัทร ธรรมสอน และจฑุาทิพย์ เดชยางกรู (2563) พบว่ามีความสอดคลอ้งกันใน
ประเด็นการเข้าถึงทีส่่งผลต่อการตัดสินใจทอ่งเที่ยวและใช้บริการ นอกจากนี้พบว่าในงานวิจัยมีความ
สอดคล้องกบั ณัฐชยา ทองอินทร์ และกาญณ์ระวี อนันตอัครกุล (2565) พบว่าประเด็นด้านประสบการณ์
และการแลกเปลี่ยนมีความสมัพันธ์กับการตัดสินใจการท่องเที่ยวซึ่งแตกต่างจากผลการวิจัยในครัง้นี้ จาก
ผลการศึกษาดังกล่าวอธิบายได้ว่าแนวทางของการสร้างกลยทุธ์เพื่อดึงดูดการท่องเที่ยว โรงแรมที่พกัควรมี
การพัฒนาการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าและการสร้างสิง่อาํนวยความสะดวกหรือบรกิารต่าง ๆ ที่
สอดคล้องกบัความต้องการของลูกค้าให้มากที่สุดเพื่อให้เกิดการตัดสินใจใช้บริการและสร้างความ
ประทับใจให้กลับมาใช้บริการใหม่อีกครัง้หนึง่ 
 
5.3 ข้อเสนอแนะงานวิจัย 
 ในการศึกษากลยทุธ์ทางการตลาด 4E’s ที่ส่งผลต่อการตัดสนิใจใช้บริการโรงแรมในอําเภอเมือง 
จังหวัดเชียงราย สามารถแบง่ข้อเสนอแนะได้ดังต่อไปนี ้
 5.3.1 ข้อเสนอแนะสําหรับผู้ประกอบการโรงแรม 
 จากผลการศึกษาครั้งนีผู้้วิจัยพบว่าการสร้างความสัมพนัธ์ทีด่ีเป็นกลยุทธ์ทีส่ําคัญต่อผู้ใช้บริการใน
รูปแบบต่าง ๆ ไม่ว่าจะเกิดข้ึนจากการบริการโดยตรงหรือบรรยากาศต่าง ๆ ทีเ่สนอข้ึนมาภายในโรงแรมที่
ให้บรกิาร โดยควรมกีารพจิารณาข้อเรียกร้องเพื่อสร้างบริการหรือสิง่อํานวยความสะดวกต่าง ๆ ให้
สอดคล้องกบัความต้องการให้มากที่สุดเป็นสําคัญ โดยแนวทางการสร้างรปูแบบลกูค้าสัมพันธ์ผ่านการ
ปฏิสัมพันธ์และการประสานงานในส่วนต่าง ๆ ตลอดที่ลูกค้าเข้ามาใช้บริการโรงแรมจะทําใหเ้ข้าใจความ
ต้องการของลกูค้าและเปิดโอกาสในการแลกเปลี่ยนความคิดเห็นได้มากยิง่ข้ึน ซึ่งจะมสี่วนช่วยให้เกิดความ
เข้าใจในความต้องการที่ดี ในขณะที่ส่วนของการสร้างประสบการณ์หรือการสร้างข้อเสนอสําหรบัการ
แลกเปลี่ยนจะเป็นส่วนเสริมสําหรับการใหบ้รกิารในลําดับถัดไปของกลยทุธ์ที่ให้ความสําคัญรองลงมา 
 5.3.2 ข้อเสนอแนะสําหรับงานวิจัยครั้งตอ่ไป 
 ในการศึกษาครั้งนีผู้้วิจัยได้นําแนวทางของกลยุทธ์การตลาด 4E’s มาใช้เป็นแนวทางหลักใน
การศึกษา โดยจากการศึกษาแนวทางทฤษฎีการตลาดและกลยุทธ์ต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกับการบริการพบว่า
แนวทางการปฏิสัมพันธ์และการสร้างประสบการณ์แก่ผู้ใช้บริการยงัมีองค์ประกอบให้ศึกษาค้นคว้าได้อีก
หลายปัจจัยซึ่งในอนาคตสําหรับผู้ที่ต้องการต่อยอดงานวิจัยในครั้งนี้ควรมีการประยุกตท์ั้งรูปแบบการ
ผสมผสานส่วนประสมทางการตลาดและการบรกิารมาใช้ร่วมกับการพจิารณาส่วนของกลยทุธ์ให้เกิดความ
หลากหลายมิติทีร่องรับความต้องการของลกูค้ามากยิ่งข้ึนต่อไป 
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5.4 อุปสรรคในการด าเนินการวิจัย 
 ในการศึกษาศึกษาครั้งนี้เป็นการดําเนินการเก็บรวบรวมข้อมลูผ่านช่องทางออนไลน์ โดยมีการ
ควบคุมและคัดกรองเฉพาะกลุม่ทีเ่ดินทางไปท่องเที่ยวจงัหวัดเชียงราย โดยเนื่องจากการปฏิสัมพันธ์ผ่าน
ช่องทางออนไลน์ทําใหก้ารติดตามผลค่อนข้างยากและมีบางรายไม่ได้ทําให้เสร็จหรือส่งแบบสอบถามสง่ผล
ให้เกิดความล่าช้าระหว่างกระบวนการเก็บรวบรวมข้อมลู 
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แบบสอบถามเพื่องานวิจัย 
เรื่อง กลยุทธ์ทางการตลาด 4E’s ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการโรงแรมในอ าเภอเมือง  

จังหวัดเชียงราย 

 
ค าอธิบาย แบบสอบถามชุดน้ีจัดทําข้ึนโดยมีวัตถุประสงค์เพือ่ศึกษากลยุทธ์ทางการตลาด 4E’s ต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมในจังหวัดเชียงราย ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาในหลักสูตรบรหิารธุรกิจ
มหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ผู้วิจัยขอความร่วมมือจากผู้ตอบแบบสอบถามในการตอบคําถามให้
ครบถ้วนและตรงกบัความเป็นจรงิ โดยข้อมูลทั้งหมดถือเป็นความลับและถูกนําเสนอในภาพรวมเท่านั้น 
ผู้วิจัยขอขอบพระคุณทีท่่านสละเวลาในการตอบแบบสอบถามฉบับนี้  
 
หนังสือแสดงเจตนายินยอมเข้าร่วมในการวิจัยโดยได้รับการบอกกลา่วและเต็มใจ  

ข้าพเจ้าได้อ่านเอกสารช้ีแจงผู้เข้าร่วมในการวิจัยเกี่ยวกบัโครงการวิจัย เรื่อง กลยุทธ์ทาง
การตลาด 4E’s ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมในจังหวัดเชียงราย แล้วข้าพเจ้าได้รับทราบ
สาระสําคัญและเข้าใจวัตถุประสงค์ รวมทัง้รายละเอียดต่าง ๆ ของโครงการวิจัยเรือ่งนี้พร้อมทั้งมโีอกาสได้
ซักถามข้อสงสัย และได้รับการช้ีแจงจนเป็นทีพ่อใจแล้ว 

ข้าพเจ้าเข้าใจดีว่า ข้าพเจ้ามีสทิธ์ิที่จะไม่ตอบคําถามข้อใดข้อหนึ่งหรือจะถอนตัวจากการให้ความ
ร่วมมือโดยสิ้นเชิงก็ได้ ถ้าไม่สะดวกที่จะให้ความร่วมมือต่อไป โดยที่การทําเช่นน้ันจะไม่ก่อใหเ้กิด
ผลกระทบที่ไมพ่ึงประสงค์ต่อตัวข้าพเจ้า หรอืต่อบริการใดๆที่ข้าพเจ้าหรอืครอบครัวของข้าพเจ้าอาจจะ
ต้องการในอนาคตแต่อย่างใด และข้าพเจ้ายินยอมเข้าร่วมในการวิจัยน้ีโดยสมัครใจ  
 ที่เรียนท่านมาทัง้หมดนี้ หากยังมีสิง่ใดที่ไม่ชัดเจน หรือหากท่านมีข้อสงสัย โปรดสอบถาม
พนักงานสมัภาษณ์ได้ในตอนน้ี หรือหากมีข้อสงสัยประการใดในภายหลัง ท่านสามารถติดต่อหัวหน้า

โครงการวิจัยน้ีได้ตามช่ือที่อยู่และเบอร์โทรศัพท์ข้างล่างนี้  
 

ตอนท่ี 1 คําถามคัดกรองผู้เข้าร่วมงานวิจัย  
ค าชี้แจง กรุณาทําเครื่องหมาย  ลงไปยงั  ของแบบสอบถาม 
1. ใน 12 เดือนนี้ท่านเคยเข้าพักหรอืเคยใช้บรกิารห้องพักทีเ่ชียงรายใช่หรือไม่ 
ใช่   ไม่ใช่ (จบการทําแบบสอบถาม) 
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ตอนท่ี 2 ข้อมูลประชากรศาสตร์  
ค าชี้แจง กรุณาทําเครื่องหมาย  ลงไปยงั  ของแบบสอบถาม 
1. เพศ 
ชาย   หญิง 
 
2. อายุ 
ตํ่ากว่า 25 ป ี   25-49 ปี   50 ปีข้ึนไป 
 
3. ระดับการศึกษา 
ตํ่ากว่าปริญญาตร ี ปริญญาตร ี  สูงกว่าปรญิญาตร ี
 
4. อาชีพ 
นักเรียน/นักศึกษา   พนักงานบริษัทเอกชน 
ราชการ/รัฐวิสาหกจิ   เจ้าของกจิการ   
รับจ้าง อสิระ    อื่น ๆ 
 
5. รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 
ตํ่ากว่า 20,000 บาทลงไป  20,001-40,000 บาท 
40,001-60,000 บาท   60,001-80,000 บาท   
80,001-100,000 บาท  ตั้งแต่ 100,001 บาทข้ึนไป 
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ตอนท่ี 3 พฤติกรรมการใช้บรกิารโรงแรมในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย 
ค าชี้แจง กรุณาทําเครื่องหมาย  ลงไปยงั  ของแบบสอบถาม 
1. ช่วงเวลาใดที่ท่านใช้บริการโรงแรมบ่อยครั้งทีสุ่ด 
 สุดสัปดาห์ (ศุกร-์อาทิตย์)  วันสําคัญเฉพาะตัว เช่น วันเกิด วันครบรอบต่าง ๆ 
 ช่วงเทศกาลที่มีวันหยุดยาว  วันธรรมดา 
 
2. ระยะเวลาในการเข้าพกัต่อครัง้โดยเฉลี่ยอยู่ที่กี่วัน 
 1-2 วัน    3-5 วัน 
 มากกว่า 5 วันข้ึนไป  
 
3. ค่าใช้จ่ายที่พักต่อคืนโดยเฉลี่ยของท่านอยูท่ี่ประมาณเท่าไหร่ 
 ไม่เกิน 500 บาท    501-1,000 บาท 
 1,001-2,000 บาท    2,001 บาทข้ึนไป 
 
4. โดยทั่วไปท่านเดินทางมาใช้บรกิารโรงแรมกบัใครเป็นประจํา 
 เดินทางคนเดียว    เพื่อนฝูง/เพื่อนร่วมงาน 
 ครอบครัว/คนรัก    
 
5. วัตถุประสงค์ในการใช้บรกิารโรงแรมของท่านบ่อยครั้งทีส่ดุคืออะไร 
 พักผ่อน     ทํางาน 
 วันครบรอบหรือโอกาสสําคัญ   ร่วมงานเทศกาลสําคัญ 
 
6. ท่านเดินทางทอ่งเที่ยวด้วยแบบใดเป็นหลัก 
 ยานพาหนะส่วนตัว    รถโดยสาร บขส. ประเภทบสั หรือรถตู้ 
 เครื่องบิน 
 
7. ท่านมีการวางแผนการเดินทางก่อนหรือไม ่
 วางแผนก่อน    ไม่วางแผน 
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8. ช่องทางหลักในการศึกษาข้อมูลการโรงแรม 
 เพื่อนฝูง คนรอบตัว    รีวิว จากเว็บไซต์ต่าง ๆ  
 ศึกษาด้วยตนเองจากแพลตฟอร์มท่องเที่ยว เช่น Agoda Airbnb เป็นต้น 
 
9. ท่านเลือกใช้ช่องทางใดในการจองที่พัก 
 โทรติดต่อที่พักโดยตรง   ช่องทางสื่อสังคมออนไลน ์
 แพลตฟอร์มกลางอย่าง Agoda หรือ Booking เป็นต้น 
 
10. ค่าใช้จ่ายส่วนตัวโดยรวมตลอดการเดินทางท่องเที่ยวเฉลี่ยต่อครั้งของท่านอยูท่ี่ประมาณเท่าไหร่ 
 ไม่เกิน 2,500 บาท    2,501-5,000 บาท 
 5,001-7,500 บาท    7,501-10,000 บาท 
 10,001 บาทข้ึนไป 
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ตอนท่ี 4 กลยทุธ์ทางการตลาด (4E’s) ส่งผลตอ่การตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมในจังหวัดเชียงราย 
ค าชี้แจง กรุณาทําเครื่องหมาย  ลงไปยงั  ของแบบสอบถามโดยมกีารกําหนดเกณฑ์ดงัต่อไปนี ้
 5   หมายถึง   ความคิดเห็นอยู่ในระดับมากทีสุ่ด  
 4   หมายถึง   ความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก  
 3   หมายถึง   ความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง  
 2   หมายถึง   ความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อย  
 1   หมายถึง   ความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อยที่สุด 

กลยุทธ์ทางการตลาด (4E’s) 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1. ด้านการสรา้งประสบการณ ์      
1.1 โรงแรมที่เข้าพักมีบรรยากาศเป็นไปตามความคาดหวังเอาไว้เป็น
อย่างด ี

     

1.2 ความพร้อมด้านความรู้ความเข้าใจในการใหบ้ริการของโรงแรม      
1.3 การให้บริการของโรงแรมมลีักษณะเฉพาะตัวแตกต่างจากที่อื่น 
เป็นที่น่าจดจํา เช่น อาหารประจําถ่ิน หรือกจิกรรมการละเลน่เฉพาะ 

     

1.4 ทางโรงแรมมกีารสร้างบริการในรูปแบบเฉพาะแกผู่้เดินทางมาใช้
บริการ (Exclusive service) 

     

1.5 โรงแรมมีประสบการณ์ที่มเีรือ่งราวทีส่ามารถนําไปเล่าหรือบอก
ต่อแก่ผู้อื่นได้อย่างน่าสนใจ 

     

2. ด้านการแลกเปลี่ยน      
2.1 บริการของโรงแรมมีความคุ้มค่าที่จะจ่ายไป      
2.2 ทางเลอืกในการแลกเปลี่ยนสินค้าหรือบรกิารของทางโรงแรมมี
ความหลากหลายและยืดหยุ่น 

     

2.3 บริการเสริมของทางโรงแรม (Add-on) มีความน่าสนใจ      
2.4 นโยบายของการใช้บริการที่ทางโรงแรมกําหนดมีความ
สมเหตุสมผล 

     

2.5 ชุดเครื่องนอนและข้าวของเครื่องใช้ห้องพักโรงแรมมีคุณภาพ
ราคาเหมาะสมเมือ่เทียบกบัโรงแรมอื่นที่ใช้บริการ 
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กลยุทธ์ทางการตลาด (4E’s) 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
3. ด้านการเขา้ถึงอย่างท่ัวถึง      
3.1 การบรกิารของทางโรงแรมมีตัวเลือกรองรบัการติดต่อสือ่สารที่
หลากหลาย 

     

3.2 การเลอืกนําเสนอข้อมลูของโรงแรมผ่านแพลตฟอรม์ช่องทางต่าง 
ๆ มีการสร้างเนื้อหาทีเ่ป็นเอกลักษณ์เฉพาะที่น่าสนใจ 

     

3.3 การนําเสนอข้อมูลของโรงแรมกระชับ น่าสนใจทุกช่องทาง      
3.4 นโยบายด้านการนําเสนอข้อมลูที่ใช้ในการติดต่อระหว่างโรงแรม
กับผู้ใช้บริการเพือ่เข้าถึงความเป็นส่วนตัวมีความเหมาะสม 

     

3.5 รายละเอียดปลีกย่อยทีเ่กี่ยวข้องกบับริการของโรงแรมมกีารแจก
แจงโดยละเอียด 

     

4. การสรา้งความคุ้มคา่      
4.1 มีการจัดทํารายละเอียดข้อมูลผู้ใช้บรกิารรองรับสําหรับการ
บริการในโรงแรมแต่ละครัง้เป็นการเฉพาะ 

     

4.2 การจัดหาบรกิารพเิศษที่มลีักษณะเฉพาะตัวสําหรับผู้ใช้บริการแต่
ละรายที่มาใช้บรกิารโรงแรม 

     

4.3 การให้ความช่วยเหลอืและสนับสนุนเมื่อมกีารร้องขอในการ
ให้บรกิารโรงแรม 

     

4.4 การบรกิารจากโรงแรมมีความน่าดึงดูดและทําใหรู้้สกึผกูพัน      
4.5 การบรกิารของโรงแรมมีคุณค่าเหมาะสมตอ่การนําไปบอกต่อ      
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ตอนท่ี 5 การตัดสินใจใช้บริการโรงแรมในอําเภอเมอืง จงัหวัดเชียงราย  
ค าชี้แจง กรุณาทําเครื่องหมาย  ลงไปยงั  ของแบบสอบถามโดยมกีารกําหนดเกณฑ์ดงัต่อไปนี ้
 5   หมายถึง   ความคิดเห็นอยู่ในระดับมากทีสุ่ด  
 4   หมายถึง   ความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก  
 3   หมายถึง   ความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง  
 2   หมายถึง   ความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อย  
 1   หมายถึง   ความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อยที่สุด 

การตัดสินใจใช้บริการโรงแรมในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงราย 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1. การใช้บริการจากโรงแรมที่ผ่านมามีความประทบัใจดี      
2. การใช้บริการโรงแรมทีผ่่านมามปีระสบการณ์ที่แปลกใหมแ่ตกต่าง
จากการใช้บริการครัง้อื่น ๆ 

     

3. การบรกิารของโรงแรมมีความคุ้มค่าที่จะใช้ในการบอกต่อแก่ผู้อื่น      
4. มีความตั้งใจที่จะมาใช้บรกิารโรงแรมซํ้าในโอกาสตอ่ไป      
5. การบรกิารของโรงแรมตรงกับความคาดหวังเอาไว้      

 
ขอบคุณในการให้การตอบคําถามงานวิจัย 
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ภาพรวม 
Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha Cronbach's Alpha Based on Standardized Items N of Items 
.879 .879 25 

 
ภาพรวมกลยุทธ์การตลาด (4E’s) 

Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha Cronbach's Alpha Based on Standardized Items N of Items 
.854 .854 20 

 
ด้านการสร้างประสบการณ ์

Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha Cronbach's Alpha Based on Standardized Items N of Items 
.960 .962 5 

 
ข้อคําถาม Mean S.D. N 
1.1 โรงแรมที่เข้าพักมีบรรยากาศเป็นไปตามความคาดหวังเอาไว้เป็นอย่างดี 3.60 1.102 30 
1.2 ความพร้อมด้านความรู้ความเข้าใจในการใหบ้ริการของโรงแรม 3.50 1.167 30 
1.3 การให้บริการของโรงแรมมลีักษณะเฉพาะตัวแตกต่างจากที่อื่น เป็นที่น่าจดจํา 
เช่น อาหารประจําถ่ิน หรือกิจกรรมการละเล่นเฉพาะ 

3.63 1.098 30 

1.4 ทางโรงแรมมกีารสร้างบริการในรูปแบบเฉพาะแกผู่้เดินทางมาใช้บริการ 
(Exclusive Service) 

3.60 1.163 30 

1.5 โรงแรมมีประสบการณ์ที่มเีรือ่งราวทีส่ามารถนําไปเล่าหรือบอกต่อแกผู่้อื่นได้
อย่างน่าสนใจ 

3.43 1.278 30 
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ด้านการแลกเปลีย่น 
Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha Cronbach's Alpha Based on Standardized Items N of Items 
.869 .868 5 

 
ข้อคําถาม Mean S.D. N 
2.1 บริการของโรงแรมมีความคุ้มค่าที่จะจ่ายไป 3.43 1.006 30 
2.2 ทางเลอืกในการแลกเปลี่ยนสินค้าหรือบรกิารของทางโรงแรมมีความ
หลากหลายและยืดหยุ่น 

3.40 1.163 30 

2.3 บริการเสริมของทางโรงแรม (Add-on) มีความน่าสนใจ 3.57 1.104 30 
2.4 นโยบายของการใช้บริการที่ทางโรงแรมกําหนดมีความสมเหตสุมผล 3.63 1.098 30 
2.5 ชุดเครื่องนอนและข้าวของเครื่องใช้ห้องพักโรงแรมมีคุณภาพราคาเหมาะสม
เมื่อเทียบกับโรงแรมอื่นที่ใช้บริการ 

3.83 1.085 30 

 
ด้านการเข้าถึงอยา่งท่ัวถึง 

Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha Cronbach's Alpha Based on Standardized Items N of Items 
.805 .801 5 

 
ข้อคําถาม Mean S.D. N 
3.1 การบรกิารของทางโรงแรมมีตัวเลือกรองรบัการติดต่อสือ่สารที่หลากหลาย 3.90 1.125 30 
3.2 การเลอืกนําเสนอข้อมลูของโรงแรมผ่านแพลตฟอรม์ช่องทางต่าง ๆ มกีาร
สร้างเนื้อหาที่เป็นเอกลกัษณ์เฉพาะที่น่าสนใจ 

3.63 1.273 30 

3.3 การนําเสนอข้อมูลของโรงแรมกระชับ น่าสนใจทุกช่องทาง 3.50 1.225 30 
3.4 นโยบายด้านการนําเสนอข้อมลูที่ใช้ในการติดต่อระหว่างโรงแรมกับผู้ใช้บริการ
เพื่อเข้าถึงความเป็นส่วนตัวมีความเหมาะสม 

3.30 1.022 30 

3.5 รายละเอียดปลีกย่อยทีเ่กี่ยวข้องกบับริการของโรงแรมมกีารแจกแจงโดย
ละเอียด 

3.20 1.126 30 
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การสรา้งความคุม้ค่า 
Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha Cronbach's Alpha Based on Standardized Items N of Items 
.783 .782 5 

 
ข้อคําถาม Mean S.D. N 
4.1 โรงแรมมีการจัดทํารายละเอียดข้อมูลผู้ใช้บรกิารรองรับสําหรับการบริการใน
โรงแรมแต่ละครั้งเป็นการเฉพาะ 

3.40 1.163 30 

4.2 การจัดหาบรกิารพเิศษที่มลีักษณะเฉพาะตัวสําหรับผู้ใช้บริการแต่ละรายทีม่า
ใช้บริการโรงแรม 

3.53 1.106 30 

4.3 การให้ความช่วยเหลอืและสนับสนุนเมื่อมกีารร้องขอในการใหบ้ริการโรงแรม 3.60 1.276 30 
4.4 บริการจากโรงแรมมีความน่าดึงดูดและทําให้รูส้ึกผูกพัน 3.70 1.149 30 
4.5 บริการของโรงแรมมีคุณค่าเหมาะสมต่อการนําไปบอกตอ่ 3.53 1.196 30 

 
การตัดสินใจใช้บริการโรงแรมในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงราย 

Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha Cronbach's Alpha Based on Standardized Items N of Items 
.790 .789 5 

 
ข้อคําถาม Mean S.D. N 
1. การใช้บริการจากโรงแรมที่ผ่านมามีความประทบัใจด ี 3.47 1.137 30 
2. การใช้บริการโรงแรมทีผ่่านมามปีระสบการณ์ที่แปลกใหมแ่ตกต่างจากการใช้
บริการครัง้อื่น ๆ 

3.53 1.252 30 

3. การบรกิารของโรงแรมมีความคุ้มค่าที่จะใช้ในการบอกต่อแก่ผู้อื่น 3.57 1.040 30 
4. มีความตั้งใจที่จะมาใช้บรกิารโรงแรมซํ้าในโอกาสตอ่ไป 3.67 1.124 30 
5. การบรกิารของโรงแรมตรงกับความคาดหวังเอาไว้ 3.83 1.020 30 
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