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บทคัดย่อ 

 

 การวิจยัคร้ังน้ี มีจุดมุ่งหมายเพื่อการศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการห้อง

เช่ารายวนัระดบักลางในเขตพื้นท่ีโดยรอบสนามบินสุวรรณภูมิ โดยผูวิ้จยัไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลจาก 

2 แหล่ง คือ ขอ้มูลทุติยภูมิโดยการศึกษาจากการวิจยั และขอ้มูลเก่ียวกบัสภาวะทางเศรษฐกิจ และ

ขอ้มูลปฐมภูมิโดยใชแ้บบสอบถามแบ่งเป็น 2 ชุด คือ  

ชุดท่ี 1   แบบสอบถามใชส้าํหรับผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชบ้ริการห้องเช่า จาํนวน 400 ชุด  

ชุดท่ี 2   แบบสอบถามใชส้าํหรับผูป้ระกอบการหอ้งเช่าจาํนวน 5 ชุด  

ประมวลผลโดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์สําเร็จรูปสําหรับการวิเคราะห์ข้อมูลทาง

สถิติ(SPSS : Statistical Package for the Social Sciences) เพื่อแสดงผลการศึกษาในรูปแบบของร้อย

ละ ค่าเฉล่ีย รวมถึงขอ้มูลความสัมพนัธ์ ไดผ้ลการวิจยัดงัน้ี 

 ผลการศึกษาขอ้มูลทุติยภูมิเก่ียวกบัสภาวะเศรษฐกิจ และอุตสาหกรรม เห็นว่าแนวโน้ม

เศรษฐกิจยงัมีการขยายตัวในภาคอุตสาหกรรม และการท่องเท่ียว ซ่ึงส่งผลให้มีความต้องการ

แรงงานมากขึ้นทาํให้ในพื้นท่ีโดยรอบสนามบินสุวรรณภูมิมีผูบ้ริโภคเขา้มาในพื้นท่ีมากขึ้น แต่

เน่ืองจากอตัราเงินเฟ้อท่ีสูงขึ้นทาํใหป้ระชาชนมีการใชเ้งินนอ้ยลง  และประกอบกบัราคานํ้ามนัท่ี ยงั

มีระดับราคาท่ีสูงมีผลทําให้ภาคอุตสาหกรรมมีค่าใช้จ่ายทางด้านค่าเช้ือเพลิงท่ีสูง ส่งผลให้ใน

อุตสาหกรรมบางประเภทมีการชะลอตวั 

 ผลการศึกษาขอ้มูลทุติยภูมิเก่ียวกบัสภาวะเศรษฐกิจและอุตสาหกรรม จากการสํารวจของ

บริษทั นาโน เซิร์ช จาํกดั พบวา่ การเติบโตของธุรกิจ ส่งผลให้มีการขยายตวัดา้นอุตสาหกรรม และ

ความต้องการแรงงานในภาคอุตสาหกรรม จากกระบวนการดังกล่าวส่งผลให้อุตสาหกรรม

อสังหาริมทรัพยมี์การแข่งขนัมากขึ้น แต่อย่างไรก็ตามธุรกิจเก่ียวกบัหอพกั และห้องเช่ามีแนวโน้ม

เติบโตและยงัสามารถทาํกาํไรไดเ้ป็นอย่างดี ถึงแมจ้ะใชร้ะยะเวลาในการคืนทุนช้ากว่าธุรกิจอ่ืน ๆ 

และพบว่าจาํนวนห้องเช่าเปิดใหม่ในพื้นท่ีอยู่ท่ี 26,226 หน่วย คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 44.3 ของ

จาํนวนหอ้งท่ีเปิดใหม ่
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จากการศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการหอ้งเช่ารายวนั เห็นไดว้า่ผูบ้ริโภค

เห็นวา่รูปแบบในการตกแต่งทั้งภายในและภายนอกของกิจการ และอุปกรณ์อาํนวยความสะดวกใน

การตกแต่งมีผลเป็นลาํดบัตน้ในการเลือกใชบ้ริการ และในสถานบริการควรมีท่ีนั่งพกัผ่อนสําหรับ

รอรับบริการ และการมีเคร่ืองด่ืมไวใ้ห้สําหรับให้บริการฟรี และภายในสถานบริการควรมีการทาํ

ความสะอาดก่อนให้บริการ และควรมีสถานท่ีจอดรถท่ีเพียงพอสําหรับให้บริการ และควรมีการ

รักษาความปลอดภยัท่ีทัว่ถึง และมีการเพิ่มบริการจดหมายเลขทะเบียนรถเพื่อเป็นการรักษาความ

ปลอดภยัในทรัพยสิ์น และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความสําคญักบัการตั้งราคาท่ีเป็นธรรม ท่ีไม่แพง

จนเกินไป และมีการติดป้ายราคาให้เห็นไดอ้ย่างชดัเจน และสถานท่ีตั้งของสถานบริการควรตั้งอยู่

ในพื้นท่ีท่ีสามารถเดินทางไดส้ะดวก และการไดรั้บข่าวสารท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ

มากท่ีสุด คือ การไดรั้บการแนะนาํจากญาติและเพือ่น 

นอกจากน้ีผูวิ้จยัยงัได้ทาํการวิจยัในลกัษณะ Cross Check กับกลุ่มผูป้ระกอบการห้องเช่า

รายวนัภายในพื้นท่ีสํารวจ จาํนวน 5 ราย เพื่อให้ไดข้อ้มูลจากบุคคลท่ีเก่ียวขอ้ง ครบทุกฝ่ายทั้งฝ่าย

ของผูบ้ริโภค และผูใ้หบ้ริการ  

จากการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการให้ความสําคญัในการใชใ้น

การดาํเนินกิจการ เห็นไดว้า่ผูป้ระกอบการให้ความสาํคญักบัการตกแต่งทั้งภายนอกและภายในของ

สถานประกอบการ และให้ความสําคญักบัอุปกรณ์อาํนวยความสะดวกเป็นลาํดบัตน้ และในการ

ควบคุมคุณภาพจะเน้นท่ีการทาํความสะอาดห้องพกัก่อนให้บริการ และการจดัให้มีพนักงานทาํ

ความสะอาดและยามรักษาความปลอดภยัไวใ้ห้บริการตลอด 24 ชัว่โมง การตั้งราคาผูป้ระกอบการ

ส่วนใหญ่จะเนน้ท่ีการตั้งราคาท่ีเป็นไปตามทอ้งตลาด และไม่แพงจนเกินไป ในการเลือกสถานท่ีตั้ง

สถานประกอบการผูป้ระกอบการส่วนใหญ่เห็นว่าควรเลือกสถานท่ีให้มีความสะดวกในการ

เดินทาง และมีสถานท่ีจอดรถท่ีเพียงพอ แต่เน่ืองจากผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ดาํเนินกิจการ เพราะ

เป็นกิจการเดิมของครอบครัวทาํให้มีปัญหาในการเปล่ียนแปลงสถานท่ี เพราะราคาของท่ีดินท่ี

เหมาะสมในปัจจุบนัมีราคาท่ีสูงจึงยากท่ีจะทาํการเปล่ียนแปลง หรือขยายกิจการ 

จากการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี เห็นไดว้่าผูป้ระกอบการ และผูบ้ริโภคมีทศันคติและปัจจยัท่ีมี

ผลต่อการเลือกใช้บริการห้องเช่าใกลเ้คียงกัน ทั้งการให้ความสําคญัในการตกแต่งภายนอกและ

ภายใน และอุปกรณ์อาํนวยความสะดวก แต่เน่ืองจากผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ยงัไม่มีการจดัทาํ

สถานท่ีนั่งพกัผ่อนสําหรับรอใช้บริการ และยงัไม่มีการจดัเคร่ืองด่ืมไวใ้ห้บริการฟรี ดังนั้น เพื่อ

ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหต้รงตามความตอ้งการผูป้ระกอบการควรทาํการจดัสถานท่ี

สําหรับนั่งรอรับบริการ และควรมีการจัดบริการเคร่ืองด่ืมไวใ้ห้บริการฟรี และจากการสํารวจ

ผูบ้ริโภคให้ความสาํคญักบัความปลอดภยัของทรัพยสิ์นมาก ดงันั้น ผูป้ระกอบการควรมีการจดัให้มี

การบริการจดหมายเลขทะเบียนรถยนต์ เพื่อเป็นการสร้างความมัน่ใจในการเขา้ใช้บริการให้แก่

ผูบ้ริโภคไดต้รงตามความตอ้งการ และจากการสาํรวจผูป้ระกอบการบางรายยงัไม่มีการติดป้ายราคา

ให้เห็นชดัเจนดงันั้น ผูป้ระกอบการควรมีการจดัทาํป้ายราคาให้สามารถเห็นไดอ้ย่างชดัเจน เพื่อให้
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ตรงกับความต้องการของผูบ้ริโภค และในการทาํป้ายโฆษณาควรมีการลงราคาให้เห็นได้อย่าง

ชดัเจน เน่ืองจากผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใหค้วามสําคญักบัการตั้งราคาท่ีเห็นไดอ้ยา่งชดัเจน และตอ้งเป็น

ราคาท่ีไม่แพงจนเกินไป 
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กติติกรรมประกาศ 

 

 การศึกษาอิสระฉบบัน้ี เป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

ไดส้ําเร็จลุล่วง ดว้ยความกรุณาเป็นอยา่งยิง่ของอาจารยท่ี์ปรึกษา อาจารยเ์จริญรัตน์ เบญจรัตนาภรณ์ 

ซ่ึงไดเ้สียสละเวลาอนัมีค่าในการให้คาํปรึกษาและคาํแนะนาํ แกไ้ขขอ้บกพร่องรวมทั้งขอ้คิดเห็น

ต่าง ๆ อันเป็นประโยชน์ จนทําให้การศึกษาอิสระฉบับน้ีสําเร็จลุล่วงได้ด้วยดี ผูวิ้จัยขอกราบ

ขอบพระคุณอยา่งสูงไว ้ณ ท่ีน้ี 

 ขอขอบคุณท่านเจา้ของกิจการห้องเช่ารายวนัทุกท่านท่ีกรุณาสละเวลาให้ความร่วมมือและ

ใหข้อ้มูลท่ีเป็นประโยชน์อยา่งยิง่ในการจดัการศึกษาอิสระในคร้ังน้ี สาํเร็จลุล่วงไปดว้ยดี 

 ขอกราบขอบพระคุณคณาจารยค์ณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัหัวเฉียวเฉลิมพระเกียรติ  

ทุกท่านท่ีไดใ้หค้าํแนะนาํ คาํสั่งสอน ตลอดระยะเวลาท่ีผูท้าํการศึกษา อยูจ่นกระทัง่สาํเร็จการศึกษา 

 ขอขอบพระคุณ เพื่อนร่วมรุ่นทุกท่าน ท่ีให้ค ําแนะนํา ช่วยเหลือตลอดระยะเวลาท่ี          

ผูท้าํการศึกษา อยูจ่นกระทัง่สาํเร็จการศึกษา 

 ทา้ยท่ีสุดน้ี ผูวิ้จยัขอมอบความยินดีอนัเกิดจากการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี ให้แก่ บิดา มารดา 

ญาติพี่นอ้งในครอบครัวทุกท่าน และครอบครัวท่ีคอยใหก้าํลงัใจดว้ยดีเสมอมา และทาํให้การศึกษา

ในคร้ังน้ีสาํเร็จลุล่วงไปดว้ยดี 
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บทท่ี 1 

 

บทนํา 

 

1.1 ท่ีมาและความสําคัญของปัญหา 

 

จากการท่ีไดไ้ดมี้การเปิดใชบ้ริการสนามบินสุวรรณภูมิขึ้นเม่ือวนัท่ี 28 กนัยายน  พ.ศ. 2549 ท่ี

ผา่นมา ซ่ึงอยู่ในเขตอาํเภอบางพลี จงัหวดัสมุทรปราการ ส่งผลให้พื้นท่ีโดยรอบของสนามบินสุวรรณภูมิ 

เกิดการพฒันาในด้านของการทาํธุรกิจประเภทต่าง ๆ  เช่น ธุรกิจอสังหาริมทรัพยใ์นรูปแบบของบา้น  

โรงแรม คอนโดมิเนียม อพาร์ตเมน้ต ์หรือหอพกัต่าง ๆ  ธุรกิจประเภทห้างสรรพสินคา้ หรือแมแ้ต่ธุรกิจ

ประเภทการขนส่งต่าง ๆ ก็ตาม  อีกทั้งในเขตพื้นท่ีน้ีเดิมยงัมีจาํนวนโรงงานอุตสาหกรรมขนาดกลางและ

ขนาดใหญ่เป็นจาํนวนมากรวมตวักัน พร้อมทั้งมีมหาวิทยาลยัเอกชนและมหาวิทยาลยัของรัฐบาลท่ีมี

นกัศึกษาเพิ่มมากขึ้นทุก ๆ ปี  ทั้งน้ี เพื่อรองรับการเปล่ียนแปลงน้ี และเป็นการเพิ่มทางเลือกในการเลือก

เช่าห้องสําหรับพกัผ่อนของผูบ้ริโภค  การเพิ่มห้องพกัรายวนัระดบักลางท่ีสามารถรองรับผูบ้ริโภคท่ียา้ย

มาจากแหล่งต่าง ๆ เช่น นักศึกษา อาจารย์ พนักงานของสายการบิน และพนักงานในบริษัทต่าง ๆ 

พนกังานของท่าอากาศยานไทย รวมถึงนกัเดินทางท่ีตอ้งการหอ้งพกั เพื่อเป็นจุดรอในการเดินทางทาํให้มี

ความสะดวกและรวดเร็วในการเดินทางไปยงัสนามบิน ประกอบกบัมีความสะดวกสบายในการพกัผ่อน 

และมีราคาในระดับกลางไม่แพงมากจนเกินไป  ซ่ึงห้องพกัประเภทระดับกลางถือเป็นองค์ประกอบ

สําคญัเพราะจากน้ีต่อไป เขตสุวรรณภูมิจะกลายเป็นย่านธุรกิจท่ีมีความสําคญัไม่แพก้ับสนามบินดอน

เมืองเก่า  อีกทั้งส่ิงท่ีจะเพิ่มมากขึ้นตามการพฒันาต่าง ๆ ท่ีกาํลงัเกิดขึ้น คือ จาํนวนผูค้นท่ีมากขึ้น และ

ความตอ้งการท่ีหลากหลายมากขึ้นนัน่เอง 

 ดงันั้น จากปริมาณการเพิ่มจาํนวนของห้องพกัรายเดือน และหอ้งพกัรายวนัท่ีเห็นอยูใ่นปัจจุบนัมี

จาํนวนมากขึ้นอย่างต่อเน่ือง แต่ก็ยงัมีไม่เพียงพอกบัจาํนวนของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัทาํให้เกิดการเพิ่ม

จาํนวนห้องหักให้เช่ามีจาํนวนมากขึ้น แต่เน่ืองจากห้องพกัท่ีมีอยู่ในปัจจุบนัส่วนใหญ่ไม่ไดท้าํขึ้นเพื่อ

รองรับปริมาณของผูค้นท่ีตอ้งการเดินทางโดยใช้สนามบิน หรือนักธุรกิจท่ีตอ้งการเดินทางมาทาํธุรกิจ

เป็นคร้ังคราว  ซ่ึงปริมาณโรงแรมในเขตโดย รอบสนามบินสุวรรณภูมิยงัมีน้อยและห้องพกัรายวนัท่ีมี

มาตรฐานก็ยงัมีจาํนวนไม่มากจึงมีแนวโนม้ท่ีความตอ้งการของผูบ้ริโภคจะมีมากกว่าจาํนวนห้องพกัท่ีมี

อยู่ในปัจจุบัน  ซ่ึงห้องพักรายวัน นับเป็นแนวโน้มใหม่ ท่ี เป็นท่ีนิยมของคนมากขึ้ น เน่ืองจาก             

ความสะดวกสบายและราคาท่ีไม่แพงจนเกินไปและภาพลกัษณ์ดา้นความปลอดภยัท่ีดีหรือพิจารณาได้

จากจาํนวนหอ้งพกัรายเดือนท่ีเปล่ียนแปลงมาใหบ้ริการเป็นหอ้งพกัรายวนัในปัจจุบนั 

จากการสํารวจสภาวะของธุรกิจห้องพกัรายวนัในเมืองไทย พบสาเหตุท่ีเป็นปัจจัยท่ีทําให ้      

ความตอ้งการใชบ้ริการมีมากขึ้นมาจาก 

1. หอ้งพกัชัว่คราวท่ีมีใหบ้ริการส่วนใหญ่มีราคาท่ีถูกกวา่โรงแรม 
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2. ความหลากหลายของห้องพกั เน่ืองจากการแข่งขนัของผูใ้ห้บริการห้องพกัมีมากจึงทาํให้

ตอ้งแข่งขันกันในด้านการตกแต่ง ส่ิงอาํนวยความสะดวก ซ่ึงความหลากหลายน้ีเป็นสาเหตุท่ีทาํให้

ผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการหนีความจาํเจของหอ้งพกัในโรงแรมหันมาใชบ้ริการมากขึ้น 

3. ความแตกต่างทางด้านราคา เน่ืองจากห้องพักรายวนัมีเกณฑ์ราคาท่ีตํ่ากว่าโรงแรมท่ีมี   

ความสะดวกสบายในระดบัเดียวกนัหรือใกลเ้คียงกนั จึงเป็นสาเหตุท่ีทาํใหผู้บ้ริโภคหนัมาใหค้วามสนใจ

ใชบ้ริการจากผูป้ระกอบการหอ้งพกัรายวนัมากขึ้น 

4. เน่ืองจากสถานท่ีตั้ งของห้องพักรายวันมีให้เลือกหลากหลาย จึงทําให้ผู ้บริโภคเกิด        

ความสะดวกในการเลือกเขา้ใชบ้ริการ จึงเป็นอีกสาเหตุหน่ึงท่ีทาํใหผู้บ้ริโภคหนัมา ใชบ้ริการมากขึ้น 

 จากขอ้มูลปริมาณโรงแรม และห้องพกัรายเดือน ห้องพกัระยะสั้นท่ีมีอยู่ใกลส้นามบินสุวรรณ

ภูมิ จากหนังสือ MAN FOR HOME.COM แผนท่ีและคู่มือท่ีพัก ฉบับกรุงเทพฯฝ่ังตะวันออกและ 

สุวรรณภูมิ   ไดท้าํการสาํรวจวา่มี ดงัน้ี 

  Hotels      มีจาํนวน  15 แห่ง 

  Apartments/หอพกั มีจาํนวน 188 แห่ง 

  หอ้งพกัรายวนั  มีจาํนวน  30 แห่ง 

การเปิดให้บริการห้องพักรายวนัระดับกลางในเขตพื้นท่ีโดยรอบสนามสุวรรณภูมิ มีความ

เป็นไปไดม้ากน้อยอย่างไรขึ้นอยู่กบัปัจจยัต่าง ๆ  ทั้งทางดา้นราคา สถานท่ี รูปแบบการให้บริการ ความ

เหมาะสมของสถานท่ีตั้งท่ีตอ้งการศึกษาเพิ่มเติม ทั้งน้ี ผูจ้ดัทาํไดเ้ล็งเห็นว่าการทาํการศึกษาคร้ังน้ีจะเป็น

ประโยชน์ในด้านของการวางแผนธุรกิจการให้บริการห้องพักต่อไปในอนาคต ซ่ึงจาํเป็นต้องมีการ

คน้ควา้ขอ้มูลทางดา้นปัจจยัความตอ้งการของตลาดและทศันคติของผูบ้ริโภคอย่างรอบคอบ ทั้งทางดา้น

ทศันคติต่อสถานท่ีตั้งสถานบริการ ความตอ้งการของผูบ้ริโภค การตั้งราคา รูปแบบในการให้บริการ 

เพื่อใหเ้ขา้ใจถึงพฤติกรรมในการเลือกซ้ือหรือเลือกใชบ้ริการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งชดัเจนยิง่ขึ้น 

 

1.2 วัตถุประสงค์ในการศึกษา 

 

1. เพื่อศึกษาทัศนคติของผู ้บริโภคในการเลือกใช้บริการห้องเช่ารายวนัระดับกลางของ

ผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีโดยรอบสนามบินสุวรรณภูมิ 

2. ศึกษ าทัศนคติและปั จจัยในการเปิ ด  และดํา เนิน กิจการธุรกิจห้ องเช่ ารายวันของ

ผูป้ระกอบการ(ห้องเช่ารายวนัระดับกลางในเขตพื้นท่ีโดยรอบสนามบินสุวรรณภูมิ เพื่อประกอบการ

ศึกษาวิจยัหลกัในขอ้ท่ี 1) 

3. นาํผลการวิจยัท่ีไดจ้ากขอ้ 1 และ 2 เพื่อนาํมาปรับปรุงกลยทุธการตลาดห้องเช่า หรือการเปิด

ดาํเนินการหอ้งเช่า และแนวโนม้การเติบโต 
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1.3 ขอบเขตในการศึกษา 

 

1. ในการศึกษาผูศึ้กษาวิจยัเลือกเก็บขอ้มูลใน 2 ดา้น 

1.1 ขอ้มูลทุติยภูมิจาก เอกสาร ข่าวสาร Website เก่ียวกับสภาพแวดลอ้ม เศรษฐกิจ สังคม 

การเมือง ของธุรกิจห้องเช่าโดยรวม ตลอดจนการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดขึ้ นในเขตดําเนินการวิจัย

ประกอบดว้ยเขต/อาํเภอ บางพลี บางนา ประเวศน์ และลาดกระบงั 

1.2 เก็บขอ้มูลปฐมภูมิโดยการออกแบบสอบถามจากผูบ้ริโภค จาํนวน 400 ตวัอย่าง ในเขต

พื้นท่ีดงักล่าว และออกแบบสอบถาม และดาํเนินการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการอีก จาํนวน 5 ตวัอยา่ง จาก

เขตพื้นท่ีดงักล่าวเช่นกนั 

2.    ในการเลือกตวัอย่างในการทาํวิจยั สําหรับผูบ้ริโภคใช้วิธี Convenience Sampling เป็นการ

เลือกโดยใช้ความสะดวก เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีอยู่ทั่วไป แต่สําหรับผูป้ระกอบการใช้วิธี Purposive 

Sampling เป็นการเลือกโดยใชวิ้ธีการเจาะจง เน่ืองจากผูป้ระกอบการห้องเช่าในพื้นท่ีมีประมาณ 100 ราย 

มี 8 รายเป็นผูป้ระกอบการห้องเช่ารายวนั ผูวิ้จยัจึงไดค้ดัเลือกเฉพาะ 5 รายท่ีมีขนาดใหญ่ท่ีสุดเป็นกลุ่ม

ตวัอยา่งในการทาํวิจยั 
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1.4 กรอบในการดําเนินงานวิจัย 

 

แผนภูมิท่ี 1.1 

กรอบแนวคิดท่ีใช้ในการวิจัย 

 

 
 

 

ทุติยภูม ิ
สาํรวจสภาพแวดลอ้มทางเศรษฐกิจธุรกิจห้องเช่า

รายวนัโดยรอบพ้ืนท่ีสนามบินสุวรรณภูมิ 
 

วิธีการศึกษา 

1. เก็บรวบรวมขอ้มูลทุติยภูมิเพ่ือวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มเศรษฐกิจและอุตสาหกรรมและการแข่งขนั

ของตลาด 

2. เก็บรวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิเก่ียวกบัทศันคติของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการห้องเช่ารายวนั 

3. เก็บรวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิของผูป้ระกอบการเพ่ือประกอบการวิจยั 

4. นาํผลการศึกษาท่ีไดจ้ากขอ้ 1,2,3 มาประมวลเป็นแนวทางในการวางกลยทุธทางการตลาดของ

ธุรกิจห้องเช่า แนวโนม้การเจริญเติบโต และ แนวโนม้ในการดาํเนินธุรกิจในอนาคต 

ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

1. ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

2. ทฤษฎีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้ม เศรษฐกิจ และอุตสาหกรรม(SWOT Analysis) 

3. ทฤษฏีแนวคิดMarketing Mixedและการตลาดธุรกิจบริการ 

4. งานวิจยัการเลือกห้องเช่าของผูโ้ภค 

 
 
 

วิเคราะห์ผลการสาํรวจ 

นาํเสนอขอ้มูลและขอ้เสนอแนะท่ีไดจ้ากงานวิจยั 
 

การศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการห้องเช่ารายวนัระดบักลางในเขตพ้ืนท่ีโดยรอบ

สนามบินสุวรรณภูมิ 

ปฐมภูม ิ

1. ศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัการเลือกใช้

บริการห้องพกัรายวนั 

2. ทศันคติและปัจจยัท่ีมีผลในการเลือกเปิดและดาํเนิน

กิจการห้องเช่ารายวนัของผูป้ระกอบกิจการ 
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1.5 คํานิยามศัพท์ท่ีใช้ในการศึกษาวิจัย 

 

1. ห้องเช่ารายวนัระดับกลาง   หมายถึง ห้องเช่าท่ีให้บริการโดยคิดค่าบริการเป็นวนัเหมือน

โรงแรมแต่มีลกัษณะการจดทะเบียนเป็นหอ้งเช่า 

2. ห้องเช่ารายเดือน หมายถึง ห้องเช่าท่ีให้บริการโดยคิดค่าบริการเป็นรายเดือน เช่น หอพกั

นกัศึกษา หอพกัเอกชนหรือหอพกันอกสถานศึกษา 

 

1.6 ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับจากการศึกษา 

 

1. เพื่อนาํขอ้มูลดงักล่าวมาประกอบการตดัสินใจในการเปิดบริการห้องเช่ารายวนัระดบักลาง

ในเขตพื้นท่ีโดยรอบพื้นท่ีสนามบินสุวรรณภูมิ 

2. เพื่อนาํผลการศึกษาวิจยัมาประกอบในการวางแผนกลยุทธการตลาดในการนาํเสนอสินคา้

บริการใหต้อบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งแตกต่างและเหนือกวา่คู่แขง่ขนั 

3. เพื่อใหท้ราบถึงแรงกดดนัในการดาํเนินกิจการห้องเช่ารายวนั 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทท่ี 2 

 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกีย่วข้อง 

 

การศึกษาและวิจยัเร่ือง “การศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้บริการห้องเช่ารายวนั

ระดับกลางในเขตพื้นท่ีโดยรอบสนามบินสุวรรณภูมิ” โดยท่ีผูศึ้กษาไดศึ้กษาคน้ควา้เอกสาร เก่ียวกับ

แนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัประเด็นดังกล่าว เพื่อนํามาวิเคราะห์และใช้เป็นแนวทางในการประกอบ

การศึกษาตามลาํดบัดงัน้ี 

2.1  แนวคิด ทฤษฎี และการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง 

2.1.1 ทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) 

2.1.2 ทฤษฏีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทางธุรกิจและอุตสาหกรรม (SWOT Analysis) 

2.1.3 แนวคิดเก่ียวกบัการวิเคราะห์การแข่งขนัดว้ยตวัแบบ 5 พลงัของพอร์ตเตอร์ 

2.1.4 ทฤษฎีเก่ียวกบัธุรกิจการใหบ้ริการและส่วนประสมทางการตลาด 

2.1.5 การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทางเศรษฐกิจและอุตสาหกรรม 

2.1.6 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

2.2  แสดงกรอบแนวความคิดในการศึกษา 

2.3 สมมติฐานในการศึกษาทัศนคติของผู ้บ ริโภคต่อการเลือกใช้บริการห้องเช่ารายวัน

ระดบักลาง 

 

2.1 แนวคิด ทฤษฎี และการทบทวนวรรณกรรมท่ีเกีย่วข้อง 

 

2.1.1 ทฤษฎีเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 

2.1.1.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

ศุภร เสรีรัตน์ (2545 : 6-7) ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํ

ต่าง ๆ ท่ีเก่ียวข้องโดยตรงกับการจัดหาให้ได้มาซ่ึงการบริโภค และการจบัจ่ายใช้สอยซ่ึงสินค้าและ

บริการ รวมทั้งกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดขึ้นทั้งก่อนและหลงัการกระทาํดงักล่าว 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546 : 192) ให้ความหมายของคาํว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคทาํการคน้หา การคิด การซ้ือ การใช ้การประเมินผล ในสินคา้และบริการ 

เพื่อตอบสนองความตอ้งการและ ความพึงพอใจของเขา  

การศึกษาพฤติกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและการให้บริการ นกัการตลาดจาํเป็นตอ้งศึกษา

และวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคดว้ยเหตุผลหลายประการ กล่าวคือ 

1.    พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีผลต่อกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจ และมีผลทาํให้ธุรกิจประสบ

ความสาํเร็จ ถา้กลยทุธ์ทางการตลาดสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได ้
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2.    ศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อจดัส่ิงกระตุน้หรือกลยุทธ์การตลาดท่ีสามารถตอบสนอง

ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได ้

2.1.1.2 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546 : 196) ไดใ้ห้ความหมายของการศึกษาโมเดลพฤติกรรม

ผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทาํให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์

โดยมีจุดเร่ิมตน้ของโมเดลน้ีอยู่ท่ีมีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ให้เกิดความตอ้งการก่อน แลว้ทาํให้เกิดการ

ตอบสนอง (Response) ดงันั้นโมเดลน้ีจึงอาจเรียกวา่ S-R Theory โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

1. ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดขึ้นเองจากภายในร่ายกาย (Inside Stimulus) และส่ิง

กระตุน้จากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอก เพื่อให้

ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ  ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน คอื 

1.1 ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุ้นท่ีนักการตลาดสามารถ

ควบคุมและตอ้งจดัใหมี้ขึ้น เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด 

1.2  ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลย ี

ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม 

2. กล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อไดรั้บ

อิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อและกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

2.1 ลักษณะของผู ้ซ้ือ  (Buyer’s Characteristics) มีอิทธิพลจากปัจจัยต่าง ๆ คือ ปัจจัยด้าน

วฒันธรรม ปัจจยัดา้นสงัคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวิทยา 

2.2  กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ (Buyer’s Decision Process) ประกอบดว้ยขั้นตอน คือ 

(1) การรับรู้ความตอ้งการ (ปัญหา)  (2) การคน้หาขอ้มูล (3) การประเมินผลทางเลือก (4) การตดัสินใจ

ซ้ือ (5) พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

3. การตอบสนองของผู ้ซ้ือ (Buyer’s Response) คือการตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภคหรือผู ้ซ้ือ 

(Buyer’s Purchase Decisions) ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่าง ๆ ดงัน้ี 

3.1 การเลือกผลิตภณัฑ์ (Product Choice) ตัวอย่าง การเลือกผลิตภัณฑ์อาหารเช้าผูบ้ริโภคมี

ทางเลือก คือ นมสดกลอ่ง บะหม่ีก่ึงสาํเร็จรูป ขนมปัง เป็นตน้ 

3.2  การเลือกตราสินคา้ (Brand Choice) ตวัอย่าง ถา้ผูบ้ริโภคเลือกนมสดกล่องจะเลือกยี่ห้อใด 

เช่น หนองโพ มะลิ เป็นตน้ 

3.3  การเลือกผูข้าย (Dealer Choice) ตัวอย่าง ผูบ้ริโภคจะเลือกจากห้างสรรพสินค้าใดหรือ

ร้านคา้ใกลบ้า้นร้านใด 

3.4  การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing) ตวัอย่าง ผูบ้ริโภคจะเลือกเวลา เช้า กลางวนั 

หรือเยน็ ในการซ้ือนมสดกล่อง 

3.5  การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount) ตวัอย่าง ผูบ้ริโภคจะเลือกว่าจะซ้ือหน่ึงกล่อง 

คร่ึงโหล หรือหน่ึงโหล 



 8 

แผนภูมิท่ี 2.1 

โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภคพื้นฐาน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546 : 198) 

 

 

ส่ิงกระตุน้ภายนอก (Stimulus=S) 

ส่ิงกระตุน้ทาง  

การตลาด 

ส่ิงกระตุน้

อ่ืนๆ 

ผลิตภณัฑ ์
ราคา 

การจดัจาํหน่าย

การส่งเสริม         

การขาย 

เศรษฐกิจ 

เทคโนโลยี 

การเมือง 

วฒันธรรม 

 ฯลฯ 

การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Response=R) 

การตดัสินใจ

ซ้ือ (Purchase) 

1. การดลอง 

2. การซ้ือซํ้า 

การเลือก

ผลิตภณัฑ ์

การเลือกราคา 

การเลือกผูข้าย 

เวลาในการซ้ือ 

ปริมาณการซ้ือ 

พฤติกรรมหลงั

การซ้ือ 

ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer’s Decision Process) 

 
1. ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural) และปัจจยัดา้น

สังคม (Social) 

2. ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal) 

3. ปัจจยัดา้นจิตวิทยา (Psychological) 

ขั้นตอนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s Decision Process) 

1. การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) 

2. การคน้หาขอ้มูล (Information Search) 

3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation Of Alternatives) 

4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decisions) 

5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

 

กล่องดาํหรือ

ความรู้สึกนึกคิด

ของผูซ้ื้อ 

(Buyer’s 

characteristic) 

1. ด้านวัฒนธรรม 

1.1 วฒันธรรมพ้ืนฐาน 

 1.2 วฒันธรรมยอ่ย 

 1.3 ชั้นสังคม 

2. ดา้นสังคม 

2.1 กลุ่มสังคม 
2.2 ครอบครัว 
2.3 บทบาทและหนา้ท่ี 

 

3. ส่วนบุคคล 

3.1 อาย ุ

3.2 วงจรชีวิตครอบครัว 

3.3 อาชีพ 

3.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ 

3.5 การศึกษา 

3.6 ค่านิยมและรูปแบบการ

ดาํรงชีวิต 

ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal Factors) 

4. ดา้นจิตวิทยา 

4.1 การจูงใจ 

4.2 การรับรู้ 

4.3 การเรียนรู้ 

4.4 ความเช่ือถือ 

4.5 ทศันคติ 

4.6 บุคลิกภาพ 

4.7 แนวคิดของตนเอง 

ปัจจัยภายนอก (External Factors) 

 
ปัจจัยภายใน (Internal Factor) 
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ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546 : 193-194) ไดใ้ห้ความหมายของการการวิเคราะห์พฤติกรรม

ผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) ว่า เป็นการคน้หาหรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการ

ใช้ของผูบ้ริโภค เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือ การใช้ การเลือกบริการ 

แนวคิด หรือประสบการณ์ท่ีจะทาํให้ผูบ้ริโภคพึงพอใจ คาํตอบท่ีได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถ

กาํหนดกลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategies) ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได้

อยา่งเหมาะสม 

คาํถามท่ีใช้เพื่อค้นหาลักษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบด้วย Who? 

What? Why? Who? When? Where? เพื่อการค้นหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7 Os ซ่ึ งประกอบด้วย 

Occupants? Objects? Objectives? Organizations? Occasions? Outlets? Operations ซ่ึ ง ใ ช้ ค ํ า ถ า ม  7 

คาํถาม เพื่อหาคาํตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 2.1 

คําถาม 7 คําถาม (6W และ 1H) เพ่ือหาคําตอบ 7 ประการ 

เกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค (7Os) 

 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีต้องการทราบ (7Os) 

1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย                           

(Who is in the target market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ทางดา้น 

(1) ประชากรศาสตร์       (2) ภูมิศาสตร์ 

(3) จิตวิทยา                     (4) พฤติกรรมศาสตร์ 

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร                                     

(What does the consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจากผลิตภณัฑก์็คือ ตอ้งการ  

คุณสมบติัหรือองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์(Product 

Component)   และความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั 

(Competitive Differentiation) 

3. ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ                                        

(Why does the consumer buy?) 

วตัถปุระสงคใ์นการซ้ือ (Objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือ

สินคา้เพื่อสนองความตอ้งการของเขาดา้นร่างกายและ

ดา้นจิตวิทยา 

4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ                 

(Who participates in the buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ (Organization) ท่ีมีอิทธิพลใน

การตดัสินใจซ้ือ 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด                                       

(When does the consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions)  

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน                                       

(Where does the consumer buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ท่ีผูบ้ริโภคไปทาํการซ้ือ 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร                                         

(How does the consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Operations)                 

ประกอบดว้ย 

(1) การรับรู้ปัญหา       

(2) การคน้หาขอ้มูล 

(3) การประเมินผลทางเลือก 

(4) ตดัสินใจซ้ือ 

(5) พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

 

ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546 : 194) 

 

 



 11 

 ศุภร เสรีรัตน์ (2545 : 18-26) ให้ความหมายของปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคมี 2 

ประการ คือ 

1. ปัจจยัท่ีอยู่ภายในของบุคคล (Internal Variables) หรือปัจจยัพื้นฐาน (Basic Determinants) จะ

มีผลโดยตรงต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

2. ปัจจัยท่ีอยู่ภายนอกของบุคคล (External Variables) หรือปัจจัย/อิทธิพลของส่ิงแวดล้อม 

(Environmental Determinants of  Influences) จะมีผลกระทบต่อผูบ้ริโภคทางออ้มต่อการตดัสินใจเม่ือ

ผูบ้ริโภคไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัพื้นฐานเป็นอนัดบัแรกเสียก่อน 

1. ปัจจัยพื้นฐาน (Basic Determinants) 

ปัจจัยพื้นฐานของผู ้บริโภคเป็นตัวควบคุมกระบวนการความคิดภายในทั้ งหมดของ    

ผูบ้ริโภคจะมีดว้ยกนั 4 ประการ คือ 

1) ความต้องการของผู ้บริโภค (Consumer’s Need) หมายถึง ส่ิงท่ีจําเป็นใด ๆ สําหรับ      

ร่างกายทางกายภาพหรือจิตใจ 

2) แรงจูงใจ (Motives) หมายถึง ส่ิงกระตุน้หรือความรู้สึกท่ีเป็นสาเหตุท่ีทาํให้บุคคลกระทาํ

หรือมีพฤติกรรมในรูปแบบท่ีแน่นอน 

3) บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะพิเศษของมนุษย์หรือลักษณะอุปนิสัยท่ีได้

สร้างขึ้นในตวัของบุคคลท่ีทาํใหบุ้คคลแต่ละคนแตกต่างไปจากคนอ่ืน ๆ 

4) การรับรู้ (Awareness) หมายถึง การมีความรู้ในบางส่ิงบางอย่างไดโ้ดยผ่านประสาททั้ง

หา้ซ่ึงการรับรู้จะมีองคป์ระกอบเป็นปัจจยัยอ่ยดว้ยกนั 3 ปัจจยั คือ 

4.1) การรับรู้ (Perception) หมายถึง การตีความหมายของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงของหรือ

ความคิดท่ีสังเกตเห็นได ้หรืออะไรก็ตามท่ีถูกนาํเขา้มาสู่ความสนใจของผูบ้ริโภคโดยผ่านทางประสาท

ทั้ง 5 

4.2) ทัศนคติ (Attitudes) หมายถึง กลุ่มกวา้ง ๆ ของความรู้สึกท่ีมีอยู่ภายใตข้องมนุษย์

หรือความเห็นท่ีเป็นรูปแบบของพฤติกรรมของบุคคล 

4.3) การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงใด ๆ ในความนึกคิดของผูบ้ริโภค 

การตอบสนองหรือพฤติกรรมอนัเป็นผลมาจากไดป้ฏิบติั ประสบการณ์หรือการเกิดขึ้นของสัญชาตญาณ 

2. ปัจจัย/อทิธิพลของส่ิงแวดล้อม (Environmental Influences) แบ่งออกได ้5 ปัจจยั คือ 

1)  อิทธิพลจากครอบครัว (Family Influences) เป็นอิทธิพลท่ีเกิดจากสมาชิกในครอบครัว 

2)  อิทธิพลของสังคม (Social Influences) เป็นผลลพัธ์จากการติดต่อกนัของบุคคลทุกคนกบั

คนอ่ืน ๆ ท่ีนอกเหนือไปจากครอบครัวและธุรกิจ อิทธิพลของสังคมเกิดขึ้นได้ ดังตัวอย่างเช่น จาก

สถานท่ีทาํงาน จากวดั จากเพื่อนบา้นใกลเ้คียง และจากโรงเรียนหรือสถาบนัการศึกษา เป็นตน้ 

3)  อิทธิพลของธุรกิจ (Business Influences) หมายถึง การติดต่อโดยตรงของบุคคลท่ีมี     

ต่อธุรกิจ ไม่วา่จะเป็น ณ สถานท่ีของร้านคา้หรือโดยผา่นทางการขายโดยใชบุ้คคล และการโฆษณา 
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4)  อิทธิพลของวฒันธรรม (Cultural Influences) เป็นเร่ืองของความเช่ือท่ีมีอยู่ในตัวของ

บุคคลและการลงโทษในสังคมท่ีพฒันาขึ้นอยูต่ลอดเวลาดว้ยระบบของสังคมนั้น 

5) อิทธิพลทางเศรษฐกิจหรืออิทธิพลของรายได้ (Economic or Income Influences) เป็น

ขอ้จาํกดัหรือตวักาํหนดท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในรูปของตวัเงินและปัจจยัอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้งดว้ย 

 

แผนภูมิท่ี 2.2 

แบบจําลองของพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีสมบูรณ์ 

 

 
 

ท่ีมา : ศุภร เสรีรัตน์ หนงัสือพฤติกรรมผูบ้ริโภค พมิพค์ร้ังท่ี 4 

 

3. ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีมีอทิธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546 : 204-205) ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม    

ผูบ้ริโภค (Personal Factors Influencing Consumer Behavior) การตดัสินใจของผูซ้ื้อได้รับอิทธิพลจาก

ลกัษณะส่วนบุคคลของคนทางดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่ อายุ วงจรชีวิต ครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ 

การศึกษา ค่านิยมหรือคุณค่า และรูปแบบการดาํเนินชีวิตดงัน้ี 

1. อายุ  (Age) บุ คคลท่ี มีอายุแตกต่างกันจะมี ความต้องการในสิ น ค้าและบ ริการท่ี           

แตกต่างกนั  
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2.  วงจรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle (FLC)) เป็นขั้นตอนการดาํเนินชีวิตของบุคคล 

ซ่ึงการดาํเนินชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการทศันคติ และค่านิยมของบุคคลทาํ

ให้เกิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ์และพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่าง โดยมีความสัมพนัธ์กบัสถานภาพ

การเงินและความสนใจของแต่ละบุคคล 

3.  อาชีพ (Occupation) อาชีพแต่ละบุคคลจะนําไปสู่ความจาํเป็นและความตอ้งการสินคา้

และบริการท่ีแตกต่างกนั  

4. โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) หรือรายได้ (Income) โอกาสทาง

เศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินคา้และบริการท่ีเขาตดัสินใจซ้ือ โอกาสเหล่าน้ีประกอบดว้ยรายได ้

การออมทรัพย ์อาํนาจการซ้ือและทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงินนักการตลาดตอ้งสนใจใน  แนวโนม้ของ

รายไดส่้วนบุคคล การออมและอตัราดอกเบ้ีย ถา้ภาวะเศรษฐกิจตกตํ่าคนมีรายไดต้ํ่า กิจการตอ้งปรับปรุง

ดา้นผลิตภณัฑ์ การจดัจาํหน่าย การตั้งราคา ลดการผลิตและสินคา้คงคลงัและวิถีการต่าง ๆ เพื่อป้องกนั

การขาดแคลนเงินทุนหมุนเวียน 

5.  การศึกษา (Education) ผูท่ี้มีการศึกษาสูงมีแนวโน้มจะบริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพดี

มากกวา่ผูท่ี้มีการศึกษาตํ่า 

6.  ค่านิยมหรือคณุคา่ (Value) และรูปแบบการดาํรงชีวิต (Lifestyle) 

ค่านิยมหรือคุณค่า (Value) หมายถึง ความนิยมในส่ิงของหรือบุคคลหรือความคิดในเร่ือง

ใดเร่ืองหน่ึง หรือหมายถึงอตัราส่วนของผลประโยชน์ท่ีรับรู้ต่อราคาสินคา้  

รูปแบบการดาํรงชีวิต (Lifestyle) หมายถึง รูปแบบของการดาํรงชีวิตในโลกมนุษยโ์ดย

แสดงออกในรูปของ (1) กิจกรรม (Activities) (2) ความสนใจ (Interests) (3) ความคิดเห็น (Opinions) 

 

2.1.2 ทฤษฏีการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกจิและอุตสาหกรรม(SWOT Analysis) 

การวิเคราะห์ SWOT (Strengths, Weakness, Opportunities and Thread Analysis) เป็นเคร่ืองมือ

พื้นฐานท่ีสามารถใชใ้นการวิเคราะห์ภาพรวมของสถานการณ์ขององคก์ร โดยเนน้ว่า กลยุทธ์ท่ีก่อให้เกิด

ความเหมาะสมระหว่างความสามารถภายในองค์กร (จุดแข็ง Strengths และจุดอ่อน Weakness) และ

สถานการณ์ ภายนอกองค์กร  (โอกาส Opportunities และอุป สรรค Threat) โดยพิ จารณ าว่าการ

เปล่ียนแปลงของสภาวะแวดล้อมภายนอก (ทั้ งสภาวะแวดล้อมทั่วไป และสภาวะแวดล้อมของ

อุตสาหกรรมและการแข่งขนั) ก่อใหเ้กิดโอกาสหรืออุปสรรคอยา่งไรต่อการดาํเนินธุรกิจขององคก์ร และ

ในขณะเดียวกันก็จะตอ้งวิเคราะห์ปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกับภายในองค์กรทั้งดา้นบุคลากร ผูบ้ริหาร 

กิจกรรม สินคา้และบริหาร รวมทั้งโครงสร้าง ท่ีเป็นปัจจยัใหเ้กิดเป็นจุดแขง็และจุดอ่อนขององคก์รดว้ย 

การตรวจสอบสภาพแวดลอ้มภายในองค์กรธุรกิจทาํให้ทราบถึงจุดแข็งและจุดอ่อน ซ่ึงช่วยให้

องคก์รสามารถใชป้ระโยชน์จากโอกาสปละหลบหลีกจากขอ้จาํกดัและอุปสรรค ซ่ึงเกิดจากส่ิงแวดลอ้ม

ภายนอกได้ การวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อนยงัช่วยระบุถึงจุดแข็งท่ีซ่อนอยู่และจุดอ่อนท่ีละเลยได ้

องคก์รธุรกิจจะตอ้งสามารถระบุปัจจยัภายในองคก์ร ท่ีเป็นจุดแข็งและจุดอ่อนไดเ้น่ืองจากจุดแขง็นาํไปสู่
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การไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั และส่ิงท่ีองค์กรมีอยู่ หรือสามารถทาํให้ดีกว่าคู่แข่ง ส่วนจุดอ่อนคือส่ิงท่ี

องค์กรไม่มี ซ่ึงในขณะท่ีคู่แข่งมีและสามารถทําได้ดีกว่า การพิจารณาจุดอ่อนและจุดแข็งสามารถ

เปรียบเทียบไดก้บัปัจจยั 3 ประการ (พกัตร์พจง  วฒันสินธุ์  และ พสุ  เดชะรินทร์. 2546)  

1.  ผลการดาํเนินงานท่ีผา่นมาในอดีตขององคก์ร (Past Performance) 

2.  คู่แข่งขนัท่ีสาํคญัขององคก์ร (Key Competitor) 

3.  ภาพรวมของอุตสาหกรรมทั้งหมด 

การวิเคราะห์  SWOT เป็นการใช้เทคนิคอย่างกว้าง ๆ เพื่ อใช้ในการสร้างภาพรวมของ

สถานการณ์เชิงกลยทุธ์ของบริษทัหรือหน่วยงาน ซ่ึงกลยุทธ์ท่ีมีประสิทธิภาพจะถูกผลกัดนัจากความรู้สึก

ว่า “เหมาะสม” ระหว่างทรัพยากรภายในขององค์กร (จุดแข็งและจุดอ่อน) และสถานการณ์ภายนอก 

(โอกาสและอุปสรรค) ความเหมาะสมท่ีดีจะช่วยเพิ่มจุดแขง็และโอกาส และช่วยลดจุดอ่อนและอุปสรรค

ใหก้บัองคก์ร (John A. Pearce, Richard B.Robinson  ผูแ้ต่ง  สาโรจน์  โอพิทกัษชี์วิน  แปลและเรียบเรียง. 

2546) และยงัมีจุดมุ่งหมายของการวิเคราะห์เพื่อประเมิน          ขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัและความ

อ่อนแอของบริษทั  (สมยศ  นาวีการ.  2543) โดยขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัจะเก่ียวพนักับการสร้าง

ความแตกต่างท่ีดีเด่นจากคู่แข่งขัน ซ่ึงขอ้ได้เปรียบทางการแข่งขันสามารถอยู่บนพื้นฐานของปัจจัย

ความสาํเร็จท่ีสาํคญั ไดแ้ก่  

1. ความแตกต่างของสินคา้ 

2. การมุ่งส่วนของตลาดท่ีเจาะจง 

3. การมุ่งการผลิตหรือช่องทางการจดัจาํหน่าย 

4. การใชโ้ครงสร้างราคา/ตน้ทุนท่ีเลือกสรร 

 

วิธีการวิเคราะห์ SWOT 

การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอก (วิเคราะห์โอกาสและภยัคุกคาม)  โดยทัว่ไปหน่วยธุรกิจ 

(Business Unit) ตอ้งดูแลปัจจยัสภาพแวดลอ้มมหภาค (Key Macro Environment Forces – คุณลกัษณะ

ทางประชากรศาสตร์ เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมือง กฎหมายและสังคมวฒันธรรม) และกลุ่มต่าง ๆ ท่ี

สําคญัในระดบัจุลภาค (Significant Microenvironment Factors – ลูกค้า คู่แข่ง ผูจ้ดัจาํหน่ายและผูข้าย)  

ซ่ึงมีผลต่อความสามารถของบริษทัท่ีจะเพิ่มกาํไร หน่วยธุรกิจควรจดัตั้งระบบข่าวกรองทางการตลาดเพื่อ

สืบหาแนวโนม้และพฒันาการท่ีสาํคญั จดัการตอ้งการสามารถระบุโอกาสและภยัคุกคามท่ีเก่ียวขอ้งได ้

 จุดมุ่งหมายหลักของการประเมินสภาพแวดล้อม (Environment Scanning) คือการพิจารณา

โอกาสใหม่ ๆ ทางการตลาด โอกาสทางการตลาด (Marketing Opportunity)  คือ ขอบเขตของความ

ตอ้งการของผูซ้ื้อหรือพลงัความสนใจท่ีบริษทัสามารถปฏิบติังานอย่างมีผลกาํไร โอกาสต่าง ๆ สามารถ

เกิดขึ้นในหลายรูปแบบและผูท้าํการตลาดมีความชาํนาญท่ีจะมองเห็น 
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ปัจจุบันน้ีบริษัทใช้การวิเคราะห์ Market Opportunity Analysis (MOA) (Philip Kotler. 2547) 

เพื่อกําหนดความดึงดูดใจ (Attractiveness) และโอกาสแห่งความสําเร็จ (Success Probability) ซ่ึงมี

คาํถามท่ีเก่ียวขอ้งอยู ่5 ขอ้ ดงัน้ี 

1. ผลประโยชน์ต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัโอกาสสามารถมัน่ใจไดแ้ค่ไหนต่อตลาดเป้าหมาย 

2. ตลาดเป้าหมายสามารถระบุตาํแหน่งและเขา้ถึงไดด้ว้ยส่ือและช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีคุม้

ทุนไดห้รือไม ่

3. บริษัทมีความสามารถและมีทรัพยากรท่ีจาํเป็นต่อการนําเสนอประโยชน์ให้แก่ลูกค้าได้

หรือไม ่

4. บริษทัสามารถนาํเสนอประโยชน์ดีกวา่คู่แขง่หรือไม ่

5. อตัราผลตอบแทนคุม้กบัการลงทุนหรือไม่ 

การวิเคราะห์โอกาส (Opportunities) 

เป็นการพิจารณาขอ้ไดเ้ปรียบหรือปัจจยัท่ีเอ้ืออาํนวยต่อบริษทั เน่ืองมาจากส่ิงแวดลอ้มภายนอก 

ไดแ้ก่ ส่ิงแวดลอ้มมหภาค  คู่แข่งขนั 

การวิเคราะห์อุปสรรค (Threats) 

เป็นการพิจารณาขอ้เสียเปรียบหรือปัญหาของบริษทั เน่ืองมาจากส่ิงแวดลอ้ม เช่น ส่ิงแวดลอ้ม

ดา้นเศรษฐกิจ ประชากรศาสตร์ เทคโนโลย ีสังคมและวฒันธรรม การเมือง  

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน (วิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อน) Internal Environment 

Analysis (Strength / Weakness Analysis) หนทางหน่ึงเป็นการคน้หาความดึงดูดใจ (Attractiveness) จาก

โอกาส และอีกหนทางหน่ึงเป็นการฉกฉวยความไดเ้ปรียบจากโอกาสเหล่าน้ี ธุรกิจแต่ละชนิดจาํเป็นตอ้ง

ประเมินจุดแข็งและจุดอ่อนท่ีอยู่ภายใน และธุรกิจควรจาํกัดตวัเองอยู่ท่ีโอกาสเหล่านั้นและมีจุดแข็งท่ี

ตอ้งการหรือพิจารณาโอกาสท่ีดีกวา่หรือพฒันาจุดแขง็โดยเฉพาะขึ้น 

การวิเคราะห์จุดแขง็ (Strengths)  

จุดแข็ง คือ ทรัพยากรท่ีได้เปรียบเม่ือเทียบกับคู่แข่งและเป็นส่ิงท่ีจาํเป็นต่อตลาดซ่ึงองค์กร

ตอบสนองอยู่หรือตลาดท่ีคาดหวงั เป็นความสามารถท่ีโดดเด่นเม่ือช่วยให้องค์กรมีความได้เปรียบใน

โลกธุรกิจ จุดแขง็จะเพิ่มขึ้นจากทรัพยากรและความสามารถท่ีจะสร้างขน้ไดข้ององคก์ร 

การวิเคราะห์จุดอ่อน (Weakness)  

จุดอ่อน คือ ขอ้จาํกดัหรือความขาดแคลนในทรัพยากรหน่ึงอยา่งหรือมากกวา่ หรือความสามารถ

ท่ีสัมพนัธ์กบัคู่แข่ง ซ่ึงขดัขวางการดาํเนินงานท่ีมีประสิทธิภาพขององคก์ร 

 

การวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อนของกจิการ  

(1)  ดา้นการตลาด 

- ช่ือเสียงของกิจการ 

- ส่วนแบ่งการตลาด 
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- คุณภาพผลิตภณัฑ ์

- คุณภาพการใหบ้ริการ 

- ประสิทธิผลในการกาํหนดราคา 

- ประสิทธิผลในการจดัจาํหน่าย 

- ประสิทธิผลในการส่งเสริมการตลาด 

- ประสิทธิผลดา้นพนกังานขาย 

- ประสิทธิผลดา้นนวตักรรม 

- ความครอบคลุมพื้นท่ีขาย 

(2)  ดา้นการเงิน 

- ตน้ทุนและความพร้อมของเงินทุน 

- เงินสดหมุนเวียน 

- ความมัน่คงทางการเงิน 

(3)  ดา้นการผลิต 

- เคร่ืองจกัรอุปกรณ์ 

- การประหยดัอนัเกิดจากขนาด 

- ขีดความสามารถของกาํลงัการผลิต 

- ความสามารถและความทุ่มเทของพนกังาน 

- ความสามารถในการผลิตตามเวลา 

- ทกัษะดา้นเทคนิคการผลิต 

(4)  ดา้นองคก์ร 

- วิสัยทศัน์ของผูน้าํและความทุ่มเทของพนกังาน 

- ความเป็นผูป้ระกอบการมืออาชีพ 

- ความยดืหยุน่และความสามารถในการตอบสนองต่อความเปล่ียนแปลง 
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ตารางท่ี 2.2 

SWOT Analysis 

 

Internal  Environments 

Strengths Weakness 

ความสามารถทางการจดัการท่ีดี 

ความไดเ้ปรียบทางการแขง่ขนั 

บุคลากรไม่มีประสิทธิภาพ การพฒันาสินคา้ตํ่า

โรงงานลา้สมยั 

ตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกั 

ช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ของบริษทั 

สายผลิตภณัฑแ์คบ ตน้ทุนการดาํเนินงานสูง 

ขอ้ไดเ้ปรียบทางตน้ทุน / ราคา 

สถานะทางการเงินท่ีมัน่คง 

ความสามารถทางการผลิต 

ทาํเลท่ีตั้งไดเ้ปรียบ 

ภาพลกัษณ์อ่อนแอ 

สถานะทางการเงินไม่ดี 

ขาดความชาํนาญดา้นการตลาด 

เครือข่ายการจดัจาํหน่ายอ่อนแอ 

ความกา้วหนา้ในการวิจยัและการพฒันา ขาดความเอาใจใส่ดา้นวิจยั  

 

External  Environments 

Opportunity Threats 

ภาวะเศรษฐกิจเอ้ืออาํนวย 

นโยบายรัฐบาลส่งเสริม 

อุปสรรคจากภาวะเศรษฐกิจ 

อุปสรรคจากขอ้กาํหนด / กฎหมาย  

ขอ้กาํหนดทางการคา้สากลเก้ือหนุน 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลง 

ปัญหาจากกติกาการคา้ทัว่โลก 

ผูบ้ริโภคหนัเหความสนใจ 

กระแสการรักษาส่ิงแวดลอ้ม 

ธุรกิจคู่แข่งมีปัญหา 

ขดัต่อกระแสรักษาส่ิงแวดลอ้ม 

คู่แข่งมีมากและแขง็แกร่ง 

แนวโนม้สัดส่วนประชากรเปล่ียน 

ทศันคติ/ความเช่ือเปล่ียน 

กลุ่มประชากรเป้าหมายลดลง 

ทศันคติใหม ่ๆ เป็นอุปสรรค 

แหล่งวตัถุดิบ / Supplier ดี  แหล่งวตัถุดิบ / Supplier มีปัญหา 

 

ท่ีมา : วิรัช  สงวนวงศว์าน (2548) เอกสารประกอบการบรรยาย การจดัการการตลาด 
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2.1.3 แนวคิดเกีย่วกบัการวิเคราะห์การแข่งขันด้วยตัวแบบ 5 พลงัของพอร์เตอร์ 

 

แผนภูมท่ีิ 2.3 

ตัวแบบ 5 พลงัของการแข่งขัน (Five-Force Model of Competition) 

 

 
ท่ีมา :  Porter Michael ; อา้งอิงใน เฟร็ด อาร์ เดวิด ผูแ้ต่ง สาโรจน์ โอพิทกัษ์ชีวิน ผูแ้ปลและเรียบเรียง.

2546 

การวิเคราะห์การแข่งขนัโดยใช้ตวัแบบ 5 พลงัของพอร์เตอร์ (Porter’s Five Force Model) ถูก

นาํมาใช้อย่างกวา้งขวางในหลาย ๆ ประเทศ เพื่อการพฒันากลยุทธ์ในอุตสาหกรรม ความรุนแรงหรือ

ความเขม้ขน้ในการแข่งขนัท่ามกลางบริษทัต่าง ๆ ผนัผวนไปต่าง ๆ นานา ตามอุตสาหกรรม 

ตามความเห็นของ พอร์เตอร์ (เฟร็ด อาร์ เดวิด ; อ้างอิงใน สาโรจน์ โอพิทักษ์ชีวิน. 2546) 

ธรรมชาติของความได้เป รียบ เชิงแข่ งขัน  (The Nature of Competitiveness) ในอุตส าหกรรมใด

อุตสาหกรรมหน่ึง สามารถพิจารณาไดว้า่ประกอบดว้ยพลงัทั้งหา้ต่อไปน้ี 

1. การแข่งขนัระหวา่งบริษทัท่ีมีอยูเ่ดิม (Rivalry Among Competitive Firms) 

2. ศกัยภาพในการเขา้มาของคู่แข่งใหม่ (Potential Entry of New Competitors) 

3. ศกัยภาพการพฒันาผลิตภณัฑท์ดแทน (Potential Development of Substitute Product) 

4. อาํนาจต่อรองของซพัพลายเออร์ (Bargaining Power of Supplier) 

5. อาํนาจต่อรองของผูบ้ริโภค (Bargaining Power of Consumers) 

 

 

 

คู่แข่งในอุตสาหกรรม 

ศกัยภาพในการเขา้มาของคู่แข่งใหม่ 

ศกัยภาพการพฒันาผลิตภณัฑท์ดแทน 

อาํนาจต่อรองของ         

ซพัพลายเออร์ 
อาํนาจต่อรองของ        

ผูบ้ริโภค 



 19 

การแข่งขันระหว่างบริษัทท่ีมีอยู่เดิม (Rivalry Among Competitive Firms) 

 การแข่งขนัระหว่างบริษทัท่ีมีอยู่เดิม ไดรั้บการพิจารณาว่า เป็นพลงัอาํนาจท่ีทรงอานุภาพมาก

ท่ีสุดในห้าพลงัของการแข่งขนั กลยุทธ์ท่ีบริษทัหน่ึงใช ้จะสามารถประสบความสําเร็จไดก้็ต่อเม่ือระดบั

หรือขอบเขตท่ีกลยุทธ์นั้ นก่อให้เกิดความได้เปรียบเชิงแข่งขันเหนือกลยุทธ์ ท่ีบริษัทอ่ืนใช้การ

เปล่ียนแปลงกลยุทธ์ของบริษทัหน่ึงอาจไดรั้บการโตต้อบแกแ้คน้ โดยอีกบริษทัหน่ึง เช่น การลดราคา 

การเพิ่มพูนคุณภาพ การปรับเพิ่มรูปลกัษณ์สินคา้ การให้การบริการ การขยายระยะเวลาประกนั และการ

เพิ่มโฆษณา ระดบัความรุนแรงในการแข่งขนัมีแนวโนม้ท่ีจะเพิ่มมากขึ้น เม่ือจาํนวนคู่แข่งมีมากขึ้น และ

ขณะท่ีคู่แข่งมีขนาดและกาํลงัความสามารถเท่าเทียมกนัมากขึ้นและขณะท่ีสินคา้บริการเร่ิมลดลง และ

ขณะท่ีการลดราคาเป็นเร่ืองปกติ นอกจากน้ีการแข่งขนัยงัเพิ่มขึ้น เม่ือผูบ้ริโภคสามารถเปล่ียนไปซ้ือ

สินคา้และบริการของบริษทัอ่ืนไดโ้ดยง่าย (Switch Brands Easily) เม่ือขวากหนามในการออกจากตลาด

มีสูง เม่ือตน้ทุนคงท่ี (Fixed Cost) สูงเม่ือสินคา้และบริการนั้นเก็บไวน้านไม่ได ้เม่ือบริษทัใช้กลยุทธ์ท่ี

หลากหลายและมีการเปล่ียนแปลงกลยุทธ์ และเม่ือมีการควบกิจการและการซ้ือกิจการกนัมาก ขณะท่ี

ระดับหรือการแข่งขันมีความรุนแรง กาํไรของอุตสาหกรรมนั้ น ๆ จะลดลง และในบางกรณีทําให้

อุตสาหกรรมนั้น ๆ ไม่มีความดึงดูด  โดยปกติความรุนแรงของสภาวะการแข่งขนัขึ้นอยู่กบัปัจจยัต่าง ๆ 

ดงัน้ี (พกัตร์พจง  วฒันสินธุ์ และ พสุ  เดชะรินทร์. 2546) 

1. จาํนวนคู่แข่งในอุตสาหกรรม (Number of Competitor) จาํนวนคู่แข่งในแต่ละอุตสาหกรรม 

รวมทั้งความแตกต่างในเร่ืองของขนาด และความสามารถในการดาํเนินงานของ แต่ละองคก์รธุรกิจใน

อุตสาหกรรมมีส่วนอย่างยิ่งในการกาํหนดสภาวะการแข่งขนัอุตสาหกรรมท่ีมีจาํนวนคู่แข่งน้อยจะการ

แข่งขันท่ีไม่รุนแรง แต่ถ้าจาํนวนองค์การธุรกิจใดในอุตสาหกรรมนั้ นมีจาํนวนน้อยแต่มีขนาดและ

ความสามารถในการแข่งขันท่ีเท่าเทียมกัน ก็จะก่อให้เกิดการแข่งขันท่ีรุนแรงได้ ในขณะเดียวกัน

อุตสาหกรรมท่ีมีคู่แข่งจาํนวนมากแนวโนม้ท่ีจะแข่งขนัยอ่มรุนแรงเช่นกนั 

2. อตัราการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรม (Rate of Industry Growth) อุตสาหกรรมมีอตัราการ

เจริญเติบโตอย่างรวดเร็ว ก่อให้เกิดโอกาสสําหรับธุรกิจในอุตสาหกรรมนั้ นท่ีจะเติบโตตามสภาวะ

อุตสาหกรรมดว้ย แต่ถา้อตัราการเติบโตของอุตสาหกรรมชา้หรือนอ้ย ย่อมส่งผลให้ภาวการณ์แข่งขนัใน

อุตสาหกรรมมีมากขึ้น เน่ืองจากองคก์รธุรกิจแต่ละแห่งต่างตอ้งการแข่งขนัเพื่อแย่งชิงส่วนแบ่งตลาดท่ีมี

น้อยลง โดยเฉพาะอย่างยิ่งในอุตสาหกรรมท่ีมีอัตราการเจริญเติบโตแบบถดถอย เน่ืองจากใน

อุตสาหกรรมชนิดน้ี ถา้องค์กรธุรกิจหน่ึงมีอตัราการเติบโตย่อมท่ีจะได้รับมาจากการถดถอยของอีก

องค์กรธุรกิจหน่ึง ดังนั้ น ยิ่งอุตสาหกรรมใดมีอัตราการเติบโตช้าหรือถดถอย  ภาวการณ์แข่งขันใน

อุตสาหกรรมนั้นยอ่มทวีความรุนแรงขึ้น 

3. ความเหมือนหรือแตกต่างของสินค้าและบริการ (Product or Service Characteristic) ใน

อุตสาหกรรมใด ๆ ถา้สินคา้ในอุตสาหกรรมนั้นมีความแตกต่างกันมาก (Product Differentiation) การ

แข่งขนัเน่ืองจากผูซ้ื้อสามารถเลือกซ้ือสินคา้ไดต้ามความตอ้งการหรือความภกัดีท่ีมีต่อสินคา้ แต่ถา้สินคา้

ไม่ค่อยมีความแตกต่างกนัระหว่างแต่ละองคก์รธุรกิจ เช่น นํ้ ามนั รถยนต ์ลูกคา้สามารถเปล่ียนยี่ห้อของ
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สินคา้ไดต้ลอดเวลา โดยปัจจยัท่ีใชใ้นการพิจารณาขึ้นอยู่กบัราคาและการบริการท่ีแต่ละองคก์รนาํเสนอ 

ดงันั้น สินคา้และบริการท่ีมีความเหมือนกนัหรือมาตรฐานเดียวกนัเท่าใดการแข่งขนัย่อมทวีความรุนแรง

มากขึ้น 

4. มูลค่าของต้นทุนคงท่ี (Amount of Fixed Costs) ถ้าต้นทุนคงท่ีหรือต้นทุนท่ีองค์กรธุรกิจ

ลงทุนในอุตสาหกรรมนั้นสูง องค์กรธุรกิจย่อมตอ้งการท่ีจะทาํการผลิตสินคา้ออกมาในปริมาณท่ีมาก 

เน่ืองจากถา้สามารถทาํการผลิตไดม้ากเท่าไหร่ องค์กรธุรกิจก็สามารถท่ีจะกระจายตน้ทุนคงท่ีเฉล่ียไป

ตามจาํนวนสินคา้ท่ีผลิตออกมาไดม้ากขึ้นเท่านั้น ซ่ึงเม่ือองคก์รธุรกิจในอุตสาหกรรมต่างผลิตออกมาเป็น

จาํนวนมาก องคก์รธุรกิจในอุตสาหกรรมย่อมตอ้งการหาทางในการขายสินคา้ออกไปให้ไดม้ากท่ีสุด ซ่ึง

อาจจะใช้วิธีการตดัราคาหรือเน้นการส่งเสริมการขายเพื่อให้ขายได้ปริมาณมากท่ีสุด โดยไม่คาํนึงถึง

ตน้ทุน 

5. ข้อจํากัดในการออกจากอุตสาหกรรม (High Exit Barriers) ซ่ึงครอบคลุมทั้ งปัจจัยทาง

เศรษฐศาสตร์ กลยุทธ์ และจิตวิทยา ในอุตสาหกรรมใดท่ีมีขอ้จาํกดัในการออกจากอุตสาหกรรมสูง การ

ออกจากอุตสาหกรรมไปย่อมทําได้ยาก ทําให้องค์กรจาํต้องทนอยู่ในอุตสาหกรรมท่ีไม่สามารถให้

ผลตอบแทนท่ีดีซ่ึงส่งผลให้อุปทานท่ีมากเกินความตอ้งการ อนันําไปสู่การแข่งขนัอย่างรุนแรงในดา้น

ราคา ซ่ึงองค์กรทางธุรกิจต่าง ๆ ก็หวงัเพียงว่าแต่การขายสินคา้ให้ได้เท่านั้นโดยไม่สนใจในเร่ืองของ

ราคาสินค้ามากนัก เพื่อท่ีจะสามารถได้รับผลตอบแทนกลับมาบ้าง ซ่ึงข้อจํากัดในการออกจาก

อุตสาหกรรมท่ีมกัจะพบบ่อย ๆ ไดแ้ก่  

- การลงทุนอย่างสูงท่ีเกิดขึ้นในโรงงงาน  อุปกรณ์  เคร่ืองจกัร  เทคโนโลยี  และเคร่ืองมือ

ชนิดต่าง ๆ ท่ีไม่สามารถนาํไปใชใ้นกิจการชนิดอ่ืนและไม่สามารถขายใหผู้อ่ื้นได ้

- ตน้ทุนในการออกจากอุตสาหกรรมท่ีสูง เช่น ค่าใชจ่้ายท่ีตอ้งจ่ายให้กบัลูกจา้งท่ีถูกปลดออก

จากงาน 

- ความรู้สึกผกูพนัท่ีมีต่ออุตสาหกรรม 

- เหตุผลทางด้านกลยุทธ์ เช่น องค์กรท่ีต้องการออกจากอุตสาหกรรมเป็น supplier ผลิต

วตัถุดิบหลกัเพื่อป้อนใหก้บัอีกองคก์รธุรกิจหน่ึง 

- การลงทุนในสินทรัพยถ์าวรหรือในตน้ทุนคงท่ี ท่ียงัไม่ถึงจุดคุม้ทุน 

- ความภาคภูมิใจของผูบ้ริหารหรือการออกจากอุตสาหกรรมทาํใหผู้บ้ริหารรู้สึกเสียหนา้ 

- แรงผลกัดนัจากรัฐบาลใหย้งัคงดาํรงอยูใ่นอุตสาหกรรมนั้น ๆ เพื่อประโยชน์ของประชาชน 

6. ความแตกต่างทางพื้นฐานของคู่แข่งขนัในอุตสาหกรรม (Diversity of Rivals) เน่ืองจากธุรกิจ

ส่วนใหญ่จะมีจุดกาํเนิด นโยบายในการดาํเนินงาน วฒันธรรม วตัถุประสงค์และตลอดจนเป้าหมายท่ี

แตกต่างกันทําให้แนวความคิด ทัศนคติ พฤติกรรม ตลอดจนกลยุทธ์ของแต่ละองค์กรธุรกิจใน

อุตสาหกรรมมีความแตกต่างกนั ซ่ึงพื้นฐานของแต่ละองค์กรธุรกิจมีความแตกต่างกนัเท่าใด ย่อมส่งผล

ให้สภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรมนั้ นยิ่งรุนแรงขึ้ นเท่านั้ น เน่ืองจากองค์กรธุรกิจแต่ละแห่งมี
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กฎเกณฑ์หรือแนวคิดในการแข่งขนัท่ีแตกต่างกัน อนัจะส่งผลให้วิธีการในการดาํเนินธุรกิจและการ

แข่งขนัของแต่ละองคก์รแตกต่างกนั 

7. โครงสร้างในการแข่งขนัของแต่ละอุตสาหกรรม (Competitive Structure) ซ่ึงครอบคลุมทั้ง

จาํนวนและขนาดของธุรกิจต่าง ๆ ท่ีอยู่ในอุตสาหกรรมนั้น ๆ ถา้ในแต่ละอุตสาหกรรมประกอบไปดว้ย

องคก์รธุรกิจเล็กและขนาดกลางจาํนวนมาก โดยไม่มีแห่งใดแห่งหน่ึงเป็นผูช้ี้นําตลาด และสินคา้และ

บริการก็ไม่มีความแตกต่างกนัมากนักจะเป็นอุตสาหกรรมท่ีคู่แข่งขนัใหม่ ๆ มีโอกาสเขา้มาไดง้่าย และ

เม่ืออุตสาหกรรมใดมีองค์กรธุรกิจใหม่ เขา้มาเป็นจาํนวนมากจะทาํให้เกิดอุปทานท่ีเกินความตอ้งการ 

และเกิดการแข่งขันในอุตสาหกรรมนั้ นอย่างรุนแรง มีการตัดราคาและบริการเกิดขึ้ น ทําให้ความ

น่าสนใจของอุตสาหกรรมลดน้อยลง และทาํให้มีองค์กรธุรกิจบางแห่งตอ้งออกกจากอุตสาหกรรมไป 

และทําให้องค์กรธุรกิจใหม่ ไม่อยากเข้าสู่อุตสาหกรรมน้ีอีกต่อไป การเติบโตท่ีน่าดึงดูดใจของ

อุตสาหกรรมประเภทน้ีมีระยะเวลาท่ีสั้นเน่ืองจากคู่แข่งรายใหม่ ๆ สามารถเขา้สู่อุตสาหกรรมไดง้่าย และ

เน่ืองจากสินคา้และบริการของแต่ละองคก์รธุรกิจไม่มีความแตกต่างกนัมากนกั จึงทาํให้องคก์รธุรกิจใน

อุตสาหกรรมมกัใชก้ารแขง่ขนัทางดา้นราคาสินคา้และบริการเป็นหลกั  

ในขณะเดียวกันอีกดา้นหน่ึงของลกัษณะโครงสร้างอุตสาหกรรมอีกประเภทหน่ึง จะมีองค์กร

ธุรกิจน้อยราย โดยท่ีแต่ละองค์กรธุรกิจจะเป็นองคก์รท่ีมีขนาดใหญ่เท่า ๆ กนั หรือ บางคร้ังจะมีองคก์ร

ธุรกิจใหญ่มากท่ีสุด คอยช้ีนาํอุตสาหกรรมประเภทน้ีจะเขา้ข่ายอุตสาหกรรมท่ีผูกขาด (Monopoly) หรือ

แข่งขนัก่ึงผูกขาด (Oligopoly) ซ่ึงการกระทาํกิจกรรมใด ๆ ขององค์กรธุรกิจในอุตสาหกรรมชนิดน้ีจะ

ส่งผลกระทบโดยตรงต่อคู่แข่งและส่วนแบ่งตลาดของคู่แข่งจนทาํให้เกิดปฏิกิริยาตอบโต ้ซ่ึงถา้เกิดการ

ตอบโตก้นัอย่างรุนแรงยอ่มส่งผลต่อทั้งอุตสาหกรรมดงันั้น องคก์รธุรกิจในอุตสาหกรรมชนิดน้ี จึงมกัตั้ง

ราคาสินคา้และบริการตามผูน้าํตลาดหรือตามขอ้ตกลงท่ีทาํกนัไว ้เช่น อุตสาหกรรมการบิน 

ดงันั้น ส่วนตลาดใดก็ตามท่ีเต็มไปดว้ยคู่แข่งขนัท่ีเขม้แข็ง ย่อมถือไดว้่ามีความน่าสนใจในการ

เขา้ไปแขง่ขนัในอุตสาหกรรมนั้นนอ้ย และยิง่ถา้มีความน่าสนใจนอ้ยลงไปอีก  

1. ถา้หากตลาดส่วนนั้นไม่มีอตัราการขยายตวัหรือหดตวัลง 

2. มีผูป้ระกอบการในตลาดส่วนนั้นเพิ่มกาํลงัการผลิตเขา้ไปมาก ๆ  

3. ตน้ทนุในการดาํเนินการประเภทตน้ทุนคงท่ีอยูใ่นอตัราสูง 

4. อุปสรรคในการถอนตวัออกจากตลาดส่วนนั้นมีอยูม่าก 

5. คู่แข่งจาํนวนมากในตลาดส่วนนั้นกาํลงัจนมุมในการดาํเนินธุรกิจ 

ทั้ง 5 สถานการณ์ขา้งตน้ลว้นแต่ทาํใหบ้ริษทัตอ้งส้ินเปลืองค่าใชจ่้ายในการแข่งขนั 

 

ศักยภาพในการเข้ามาของคู่แข่งใหม่ (Potential Entry of New Competitors) 

 เม่ือใดก็ตามท่ีบริษทัใหม่ ๆ สามารถเขา้มาในธุรกิจอย่างง่ายดาย เม่ือนั้น การแข่งขนัจะทวีความ

รุนแรงมากขึ้นกาํแพงหรือขวากหนามท่ีจะกีดกนัการเขา้มาในธุรกิจจะรวมไปถึงการผลิตสินคา้ท่ีมีความ

ประหยดัต่อขนาดอยา่งรวดเร็ว ความตอ้งการท่ีจะไดค้วามรู้เฉพาะดา้นเทคโนโลยี การขาดประสบการณ์ 
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ลูกคา้ท่ีมีความซ่ือสัตย ์ความมัน่คงในยี่ห้อของผลิตภณัฑ์ เงินลงทุนกอ้นใหญ่ท่ีตอ้งใช ้การขาดช่องทาง

การกระจายสินคา้ท่ีเพียงพอ นโยบายบังคบัของรัฐบาล กาํแพงภาษี ความขาดแคลนวตัถุดิบ การเป็น

เจา้ของลิขสิทธ์ิ ทาํเลท่ีตั้งท่ีไม่เหมาะสม การโจมตีของบริษทัในธุรกิจนั้น ๆ และศกัยภาพความอ่ิมตวั

ของตลาด 

 ขณะท่ีมีส่ิงกีดขวางหลายส่ิง แต่บางทีบริษทัท่ีเขา้มาใหม่อาจจะใชก้ลวิธีต่าง ๆ ในการเขา้สู่ตลาด 

เช่น ผลิตสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูง ลดราคาให้ตํ่าลง การมีทรัพยากรทางการตลาดท่ีมากมายงานของนักกล

ยุทธ์ คือ ช้ีให้เห็นถึงศกัยภาพของผูท่ี้เขา้มาใหม่ เฝ้าสังเกตกลยุทธ์ของคู่แข่งใหม่  การต่อตา้นการโจมตี

เม่ือจาํเป็น และการใชป้ระโยชน์จากจุดแขง็และโอกาสท่ีมีอยู ่ดงันั้น อุปสรรคของคู่แข่งขนัรายใหม่ท่ีจะ

เขา้สู่อุตสาหกรรมท่ีสาํคญั ไดแ้ก่ 

1. การประหยดัเน่ืองจากขนาด (Economics of  Scale) ซ่ึงโดยปกติจะมีความเก่ียวเน่ืองกบัขนาด

ขององคก์รธุรกิจท่ีมีอยูเ่ดิมในอุตสาหกรรมแลว้ ซ่ึงการเปรียบเทียบเน่ืองจากขนาดน้ีเกิดขึ้นจากตน้ทุนท่ี

ใชใ้นการผลิตและการดาํเนินงานท่ีลดลง เน่ืองจากองค์กรธุรกิจมีกาํลงัการผลิตหรือยอดการขายท่ีเพิ่ม

มากขน้ หรือลดส่วนท่ีเกิดขึ้นในการซ้ือวตัถุดิบเป็นจาํนวนมาก หรือการกระขายตน้ทุนคงท่ีตามขนาด

ของการผลิตท่ีมาก 

2. ความแตกต่างของสินคา้และบริการ (Product Differentiate) องค์กรท่ีอยู่ในอุตสาหกรรมอยู่

แลว้จะไดเ้ปรียบในแง่ท่ีวา่ตวัสินคา้ ซ่ึงเป็นท่ีรู้จกักนัอยา่งแพร่หลายและมีลูกคา้ภกัดีต่อสินคา้ชนิดนั้นอยู่

แลว้ (Brand  Loyalty) ซ่ึงความภกัดีในตราสินคา้น้ีสามารถเกิดขึ้นมาจาก การโฆษณาอย่างต่อเน่ือง การ

ปกป้องสินค้าโดยการจดทะเบียนสิทธิบัตร การมีนวตักรรม (Innovation) ของสินค้าใหม่ ๆ การให้

ความสําคญักบัคุณภาพของสินคา้และบริการท่ีเป็นเยี่ยม การภกัดีต่อสินคา้น้ีทาํให้องคก์รธุรกิจใหม่ท่ีจะ

เขา้มาสู่ตลาดตอ้งเสียค่าใช้จ่ายท่ีจะลบลา้งขอ้เสียเปรียบเหล่าน้ี และเผชิญกบัความยุ่งยากท่ีจะแย่งส่วน

แบ่งตลาดไปจากองคก์รธุรกิจเดิม 

3. เงินลงทุน (Capital Requirements) โดยปกติองค์กรธุรกิจใหม่ท่ีจะเข้ามาในอุตสาหกรรม

จะตอ้งใชเ้งินลงทุนสูงในหลาย ๆ ดา้น เช่น โรงงาน เคร่ืองจกัรในการผลิต การวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ ์

การส่งเสริมการจดัจาํหน่าย ซ่ึงการลงทุนท่ีใชเ้มด็เงินสูงค่าใชจ่้ายในการดาํเนินงานสูง ซ่ึงทาํใหเ้กิดความ

เสียเปรียบต่อองคก์รธุรกิจเดิมในอุตสาหกรรม 

4. ค่าใช้จ่ายในการเปล่ียนสินค้า (Switching Costs) ซ่ึงเป็นค่าใช้จ่ายท่ีลูกค้าจะต้องจ่ายเม่ือ

เปล่ียนไปใชสิ้นคา้หรือบริการหน่ึงเป็นอีกชนิดหน่ึง โดยปกติลูกคา้ไม่นิยมท่ีเปล่ียนสินคา้หรือบริการท่ี

ใชอ้ยู่เดิม นอกจากธุรกิจใหม่เสนอสินคา้และบริการท่ีมีประสิทธิภาพในการทาํงานท่ีสูงขึ้นหรือมีราคาท่ี

ถูกลงอยา่งเห็นไดช้ดั 

5. การเข้าถึงช่องทางในการจัดจาํหน่าย (Access to Distribution Channel) ในการจัดจาํหน่าย

สินค้าและบริการ ช่องทางในการจดัจาํหน่ายมีความสําคัญเป็นอย่างยิ่ง ซ่ึงองค์กรธุรกิจเดิมท่ีอยู่ใน

อุตสาหกรรมนั้นจะมีการจดัตั้งช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีพร้อมอยู่แลว้ ซ่ึงมกัเกิดขึ้นจากความสัมพนัธ์ท่ี

ยาวนานท่ีอยู่กบัผูจ้ดัจาํหน่ายหรือพ่อคา้คนกลาง การท่ีองค์กรธุรกิจใหม่จะเขา้มาสร้างช่องทางการจดั
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จาํหน่ายขึ้นมาใหม่ จึงไม่ใช่เร่ืองง่ายหรือถา้จะใชช่้องทางการจดัจาํหน่ายท่ีมีอยูเ่ดิม โดยจะตอ้งมีส่ิงจูงใจ

ให้กับช่องทางการจัดจาํหน่ายเพื่อองค์กรธุรกิจใหม่ สามารถให้บริการได้ เช่น การให้ส่วนลด การ

โฆษณาร่วม ดงันั้น เพื่อแกไ้ขปัญหาในดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายน้ี องคก์รธุรกิจหลายแหล่งไดว้่าจา้ง

ใหอ้งคก์รท่ีมีหนา้ท่ีในการจดัจาํหน่ายเพียงอย่างเดียว ดาํเนินการจดัจาํหน่ายสินคา้เม่ือเขา้สู่อุตสาหกรรม

ใหม ่

6. ตน้ทุนซ่ึงไม่สามารถลอกเลียนแบบได้ (Cost Disadvantage Independent of Scale (Size) or  

Absolute Advantage) องคก์รธุรกิจเดิมท่ีอยู่ในอุตสาหกรรมจะมีการไดเ้ปรียบ เน่ืองจากตน้ทุนท่ีตํ่าซ่ึงคู่

แข่งขนัท่ีจะเขา้มาใหม่ไม่สามารถลอกเลียนแบบหรือทดแทนไดโ้ดยง่าย ซ่ึงการไดเ้ปรียบในลกัษณะน้ีไม่

จาํเป็นตอ้งเกิดจากการมีตน้ทุนตํ่าเท่านั้น แต่การไดเ้ปรียบเหล่าน้ีอาจจะเกิดขึ้นมาจากประสบการณ์ของ

การอยู่ในอุตสาหกรรมมานาน ความลบัทางการคา้ การควบคุมแหล่งวตัถุดิบหรือแรงงาน ช่องทางใน

การจดัหาเงินท่ีมีตน้ทุนท่ีตํ่า เทคโนโลยีท่ีไดรั้บการปกป้องทางลิขสิทธ์ิและทาํเลท่ีตั้งท่ีดี หรือการไดรั้บ

การสนบัสนุนการภาครัฐ 

7. น โยบ ายข องรัฐบ าล (Government Policy) รัฐบ าลมี ส่ วน ช่ วยใน ก ารจํากัดก ารเข้า สู่

อุตสาหกรรมขององคก์รธุรกิจใหม่ ๆ โดยการให้สัมปทานหรือสิทธิพิเศษในการดาํเนินงานหรือในการ

แสวงหาวตัถุดิบท่ีมีจาํกัด โดยเฉพาะอย่างยิ่งในประเทศท่ีกาํลงัพฒันาอย่างประเทศไทยรัฐบาลมีการ

คุม้ครองสิทธ์ิในการดาํเนินธุรกิจบางประเภท เช่น สมัปทานเครือข่ายโทรศพัท ์เป็นตน้ 

จากสภาวการณ์ตลาดส่วนใดก็ตามท่ีคู่แข่งสนใจจะเขา้มาดาํเนินธุรกิจดว้ยนั้น ยอ่มถือไดว้่าส่วน

ตลาดนั้นมีความน่าสนใจนอ้ย เพราะคู่แข่งท่ีจะเขา้มาใหม่ย่อมตอ้งนาํกาํลงัการผลิต กาํลงัทางทรัพยากร 

และส่วนผสมทางการตลาดใหม่ ๆ เขา้มาดว้ย ทั้งน้ี เพื่อช่วงชิงเอาส่วนครองตลาดไปจากผูป้ระกอบการ

รายเดิมท่ีมีอยู่ และเพื่อเป็นการกระตุ้นให้ตลาดขยายตัวอีกอย่างหน่ึงยิ่งถ้าคู่แข่งขันท่ีจะเข้ามาใหม่ 

ดาํเนินการทางกิจกรรมการตลาดเนน้หนกัไปทางการช่วงชิงส่วนแบ่งตลาดจากผูป้ระกอบการเดิมท่ีมีอยู่

ยิง่จะทาํใหส่้วนตลาดนั้นไมน่่าสนใจยิง่ขึ้น 

จาํนวนคู่แข่งท่ีจะเข้ามาใหม่ จะมากหรือน้อยนั้ น ส่วนหน่ึงนั้ นขึ้ นอยู่กับการตอบโต้ของ

ผูป้ระกอบการท่ีมีอยู่เดิมและอุปสรรคในการเขา้มาประกอบธุรกิจ หากสองอย่างน้ีมีอยู่ในระดบัท่ีตํ่าแลว้

จาํนวนคู่แข่งท่ีจะเขา้มาใหม่ย่อมมาก เน่ืองจากอุปสรรคในการดาํเนินธุรกิจมีทั้งอุปสรรคในการเขา้และ

อุปสรรคในการออกมีนอ้ย หากนาํทั้งสองอุปสรรคนั้นมาพิจารณาประกอบกนั จะพบวา่ในภาพรวมแลว้ 

1. ธุรกิจจะมีกาํไรและค่อนขา้งคงท่ีเม่ืออุปสรรคในการเขา้มาในธุรกิจมีมากแต่อุปสรรคในการ

อกจากธุรกิจมีนอ้ย 

2. ธุรกิจจะมีกาํไรสูงแต่ค่อนขา้งมีความเส่ียงสูงดว้ย เม่ืออุปสรรคในการเขา้มาดาํเนินธุรกิจและ

อุปสรรคในการออกจากธุรกิจมีมาก 

3. ธุรกิจมีกาํไรตํ่าและค่อนขา้งคงท่ี เม่ืออุปสรรคในการเขา้และอุปสรรคในการออกจากธุรกิจมี

นอ้ย 

4. ธุรกิจจะมีกาํไรตํ่าแต่ค่อนขา้งมีความเส่ียงสูง เม่ืออุปสรรคในการเขา้มาดาํเนินธุรกิจมีนอ้ยแต่

อุปสรรคในการออกจากธุรกิจมีมาก 
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ศักยภาพการพฒันาผลติภัณฑ์ทดแทน (Potential Development of Substitute Product)  

 ในอุตสาหกรรมหลาย ๆ ประเภท ผูผ้ลิต ผลิตภณัฑ์ท่ีใช้ทดแทนอยู่ในสนามแข่งขันเดียวกับ

บริษทั จะทาํให้มีแรงกดดนัของการพฒันาผลิตภณัฑ์ทดแทนจะเพิ่มมากขึ้น (ธิบดี  วฒันกุล. 2549) ก็

ต่อเม่ือ  

1. ผลิตภณัฑท์ดแทนใหคุ้ณค่าเดียวกนัในราคาถูกกวา่ 

2. ผูซ้ื้อคุน้เคยกบัผลิตภณัฑท์ดแทน 

ถา้สินคา้ของอุตสาหกรรมไหนท่ีมีความสามารถในการทดแทนกนัไดม้าก อุตสาหกรรมน้ีก็อาจ

ถูกคุกคามไดง้่าย ผลกาํไรก็อาจลดลงไดง้่าย โดยปัจจยัท่ีจะกาํหนดภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทน (สุพานี  

สฤษฎว์านิช.  2546) ไดแ้ก่ 

1. ระดบัการทดแทน เป็นการทดแทนไดม้าก หรือทดแทนไดน้้อยแค่ไหน เช่น มหาวิทยาลยั

เอกชน หรือ มหาวิทยาลยัของรัฐบาล 

2. ตน้ทุนหรือค่าใช้จ่ายในการเปล่ียนแปลงการใช้สินคา้ปัจจุบันไปสู่การใช้สินคา้ทดแทน 

(Switching Cost) 

3. ระดบัความจงรักภกัดีในสินคา้ปัจจุบนั (Brand Loyalty) 

4. ระดบัราคาสินคา้ทดแทนและคุณสมบติัใชง้านของสินคา้ทดแทน 

 

อาํนาจต่อรองของซัพพลายเออร์  (Bargaining Power of Supplier) 

 อาํนาจต่อรองของซัพพลายเออร์มีผลกระทบต่อความรุนแรงการแข่งขนัในอุตสาหกรรมเป็น

อยา่งยิง่ เม่ือจาํนวนซัพพลายเออร์มากราย เม่ือวตัถุดิบในการผลิตสินคา้ทดแทนมีนอ้ย หรือเม่ือตน้ทุนใน

การเปล่ียนไปซ้ือสินคา้แบรนด์อ่ืนสูง ประโยชน์ท่ีของทั้งซัพพลายเออร์และผูผ้ลิตท่ีจะช่วยเหลือซ่ึงกนั

และกนั ดว้ยการกาํหนดราคาท่ีสมเหตุสมผล การปรับปรุงคุณภาพ การพฒันาการบริการใหม่ ๆ การส่ง

มอบดว้ยระบบทนัเวลา (Just-In-Time) และการลดตน้ทุนสินคา้คงคลงั ดงันั้น จึงเป็นการเพิ่มพูนอตัรา

การทาํกาํไรในระยะยาวของทุกฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้ง 

 บริษทัอาจใช้กลยุทธ์รวมตวัไปขา้งหลงั (Backward Integration Strategy) เพื่อควบคุมหรือเป็น

เจ้าของซัพพลายเออร์ กลยุทธ์น้ีจะมีประสิทธิผลเม่ือซัพพลายเออร์ไวว้างใจไม่ได้ สินคา้มีราคาแพง

เกินไป หรือ ไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการของบริษทัหรือธุรกิจได ้การใช้กลยุทธ์รวมตวัไปขา้ง

หลงั ทาํใหธุ้รกิจสามารถเจราจาต่อรองกบัซพัพลายเออร์ได ้

 

อาํนาจต่อรองของผู้บริโภค (Bargaining Power of Consumers) 

 เม่ือผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้และบริการเป็นจาํนวนมาก จะทาํให้อาํนาจการต่อรองเพิ่มมากขึ้น ซ่ึงมี

ผลกระทบต่อระดับความรุนแรงหรือความเขม้ขน้ของการแข่งขนัในอุตสาหกรรม  อาํนาจการต่อรอง

ของผูบ้ริโภคจะมีสูงขึ้น เม่ือสินคา้และบริการนั้นไม่มีลกัษณะความแตกต่างท่ีเหนือกวา่ (Differentiated) 

หรือเป็นสินคา้มาตรฐานทั่วไป (Standard) การต่อรองของผูบ้ริโภคได้แก่ ราคา การประกัน แพ็กเกจ

ต่างๆ  
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2.1.4 ทฤษฎีเกีย่วกบัธุรกจิการให้บริการและส่วนประสมทางการตลาด 

2.1.4.1  แนวคิดเกีย่วกบัธุรกจิการให้บริการ 

ชยัสมพล (2546 : 15-32) กล่าวว่า การบริการ หมายถึง “กิจกรรมของกระบวนการส่งมอบ

สินคา้ท่ีไม่มีตัวตน (Intangible Good) ของธุรกิจให้กับผูรั้บบริการ โดยสินค้าท่ีไม่มีตัวตนนั้นจะต้อง

ตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการจนนาํไปสู่ความพึงพอใจได”้ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546 : 431) ได้กล่าวว่า การบริการ (Service) เป็นกิจกรรม 

ผลประโยชน์หรือความพึงพอใจท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการใหแ้ก่ลูกคา้ได ้ 

2.1.4.2  ประเภทของการให้บริการ แบ่งออกเป็น 4 ประเภท 

1.  ผูซ้ื้อเป็นเจา้ของสินคา้ และนาํสินคา้ไปขอรับบริการจากผูข้าย เช่น บริการซ่อมรถ 

2.  ผูข้ายเป็นเจา้ของสินคา้และขายบริการให้กบัผูซ้ื้อ เช่น บริการเคร่ืองถ่ายเอกสาร บริการ

ใชเ้คร่ืองคอมพิวเตอร์ 

3.  เป็นการซ้ือบริการและมีสินคา้ควบมาดว้ย เช่น ร้านอาหาร 

4.  เป็นการซ้ือบริการโดยไม่มีตวัสินคา้เขา้มาเก่ียวขอ้ง เช่น สถาบนัลดนํ้ าหนัก สถาบนั

นวดแผนโบราณ คลินิกทาํฟัน จิตแพทย ์โรงเรียน 

2.1.4.3   ส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกจิบริการ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546 : 53-55,434-436) ธุรกิจท่ีให้บริการจะใช้ส่วนประสม

การตลาด (Marketing Mix) ซ่ึงประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจาํหน่าย (Place)  

และการส่งเสริมการขาย (Promotion) และนอกจากนั้นยงัตอ้งอาศยัเคร่ืองมือเพิ่มเติมประกอบดว้ย บุคคล 

(People) การส ร้างและนําเส น อลัก ษ ณ ะท างกายภาพ  (Physical Evidence and Presentation) แล ะ

กระบวนการ (Process) 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจาํเป็นหรือ

ความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไมไ่ด ้ 

2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือส่ิงอ่ืน ๆ ท่ีมีความจําเป็นต้องจ่ายเพื่อให้ได ้   

ผลิตภณัฑ ์หรือ หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน  

3. การจัดจําหน่าย (Place หรือ Ddistribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึง

ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรม ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์รไปยงัตลาด 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจ        

ต่อตราสินค้าหรือบริการหรือความคิดโดยใช้เพื่อจูงใจให้เกิดความต้องการเพื่อเตือนความทรงจํา 

(Remind) ในผลิตภณัฑ ์เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรม   การซ้ือ 

5. บุคคล (People) หรือ พนกังาน (Employee) ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก (Selection)     การ

ฝึกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่าง

เหนือคู่แข่ง พนักงานตอ้งมีความสามารถมีทศันคติท่ีดี สามารถตอบสนองต่อลูกคา้มีความคิดริเร่ิม มี

ความสามารถในการแกปั้ญหา และสามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร 



 26 

6. การสร้างและนําเสนอลักษณ ะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation)    

โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม (Total Quality Management :TQM) ตัวอย่าง โรงแรมต้องพัฒนา

ลักษณ ะทางกายภาพและรูปแบบการให้บริการ เพื่ อส ร้างคุณ ค่าให้กับลูกค้า (Customer Value 

Proposition) ไม่วา่จะเป็นดา้นความสะอาด ความรวดเร็วหรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ 

7. กระบวนการบริการ (Process) เพื่อส่งมอบคุณภาพในการให้บริการกบัลูกคา้ไดร้วดเร็ว

และสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ (Customer Satisfaction)  

 

2.1.4.4 ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า 

ชยัสมพล (2546 : 81-83) กล่าววา่ การท่ีจะบริหารการตลาดของธุรกิจใหป้ระสบความสาํเร็จ

นั้น จะตอ้งพิจารณาถึงส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคา้ดว้ย (ประยุกต์จากชูศกัด์ิ และคณะ. 

2546) ดงัต่อไปน้ี 

1.  คุณค่าท่ีลูกค้าจะได้รับ (Customer Value) ลูกค้าจะเลือกใช้บริการอะไรหรือกับใคร      

ส่ิงท่ีลูกคา้ใชพ้ิจารณาเป็นหลกั คือ คุณค่าหรือคุณประโยชน์ต่าง ๆ ท่ีจะไดรั้บเม่ือเทียบกบัเงินท่ีจ่ายไป 

2.  ตน้ทุน (Cost to Customer) ตน้ทุนหรือเงินท่ีลูกคา้ยินดีท่ีจะจ่ายสําหรับบริการนั้นตอ้ง

คุม้ค่ากบับริการท่ีจะไดห้ากลกูคา้ยนิดีจ่ายในราคาสูง แสดงวา่ความคาดหวงัในบริการนั้นยอ่มสูง 

 3.  ความสะดวก (Convenience) ลูกคา้จะใชบ้ริการกบัธุรกิจใด ธุรกิจนั้นจะตอ้งสร้างความ

สะดวกใหล้กูคา้ ไม่วา่จะเป็นการติดต่อสอบถามขอ้มูลและการไปใชบ้ริการ  

4.  การติดต่อส่ือสาร (Communication) ลูกคา้ย่อมตอ้งการไดรั้บข่าวสารอนัเป็นประโยชน์

จากธุรกิจ ในขณะเดียวกนัลูกคา้ก็ตอ้งการติดต่อธุรกิจเพื่อใหข้อ้มูล ความเห็น หรือขอ้ร้องเรียน  

5.  การดูแลเอาใจใส่ (Caring) ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการไม่ว่าจะเป็นบริการท่ีจาํเป็นหรือบริการท่ี

ฟุ่ มเฟือย ลูกคา้ตอ้งการเอาใจใส่ดูแลเป็นอยา่งดีจากผูใ้ห้บริการ ตั้งแต่เร่ิมกา้วเทา้แรกเขา้มาจนถึงกา้วออก

จากร้าน 

 6. ความสําเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ (Completion) ลูกค้ามุ่งหวงัให้ได้รับการ

ตอบสนองความตอ้งการอย่างสมบูรณ์แบบ แมข้ั้นตอนการให้บริการจะมีความซับซ้อนเพียงใด ตอ้งจา้ง

พนกังานจาํนวนมากเพียงใด ลูกคา้ไม่มีส่วนมารับรู้ รู้อยา่งเดียวว่ากระบวนการให้บริการตอ้งตอบสนอง

ความตอ้งการอยา่งครบถว้น ไม่ขาดตกบกพร่อง 

7. ความสบาย (Comfort) ส่ิงแวดล้อมของการให้บริการ ไม่ว่าจะเป็นอาคาร เคาน์เตอร์

บริการ หอ้งนํ้า ทางเดิน ป้ายประชาสมัพนัธ์ต่าง ๆ จะตอ้งสร้างความสบายตาและความสบายใจใหลู้กคา้  

จากท่ีอธิบายมา สามารถเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของธุรกิจ และ

ของลูกคา้ได ้ดงัตารางท่ี 2.3 
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ตารางท่ี 2.3 

การเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของธุรกจิและของลูกค้า 

 

ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของธุรกจิ ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) 1. คุณค่าท่ีจะไดรั้บ (Customer Value) 

2. ราคา (Price) 2. ตน้ทุน (Cost to Customer) 

3. ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) 3. ความสะดวก (Convenience) 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 4. การติดต่อส่ือสาร (Communication) 

5. พนกังาน (People) 5. การดูแลเอาใจใส่ (Caring) 

6. กระบวนการใหบ้ริการ (Process) 6. ความสําเร็จในการตอบสนองความต้องการ     

(Completion) 

7. ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) 7. ความสบาย (Comfort) 

 

ท่ีมา : ชูศกัด์ิ และคณะ. 2546 

 

2.1.5 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกจิและอุตสาหกรรม(External/Internal Environment) 

สภาวะเศรษฐกจิระดับประเทศ 

จากการสํารวจคาดว่าเศรษฐกิจของประเทศจะขยายตวัร้อยละ 5.0 ต่อปี และราคานํ้ ามนัดิบมี

แนวโนม้ปรับตวัลดลงเน่ืองจากอตัราแลกเปล่ียนเงินบาทต่อดอลลาร์สหรัฐฯ มีแนวโนม้แขง็ค่าขึ้น และมี

การปรับเพิ่มรายจ่ายงบประมาณปี 2550 มาท่ี 1,566 ลา้น ๆ บาทสําหรับปี 2550  และในปี 2549 ท่ีผ่านมา

มีอตัราเงินเฟ้อพื้นฐานอยู่ท่ีร้อยละ 4.7 และ 2.3 ตามลาํดบั และจากการทบทวนแผนโครงการสนับสนุน

อุตสาหกรรมของรัฐบาลมาท่ีสมุทรปราการคิดเป็น GPP 427,657 ลา้นบาท เพื่อสนบัสนุนอุตสาหกรรม 

และการส่งเสริมใหส้นามบินสุวรรณภูมิเป็นสนามบินนานาชาติในเขตภูมิภาคดว้ย พร้อมทั้งในอนาคตมี

แผนขยายเส้นทางรถไปฟ้าให้เช่ือมต่อมายงัเขตบางนา ทั้งหมดส่งผลให้เกิดความตอ้งการแรงงานใน

ภาคอุตสาหกรรมท่ีมากขึ้น และการเดินทางท่ีสะดวกยิ่งขึ้นในอนาคต ซ่ึงมีผลให้จาํนวนความตอ้งการท่ี

พกัอาศยัก็จะมีมากขึ้นดว้ย แต่เน่ืองจากอตัราเงินเฟ้อจะทาํใหป้ระชากรมีการประหยดัมากขึ้นทาํให้ความ

ตอ้งการหอ้งเช่าท่ีราคาถูกยอ่มมีมากขึ้นดว้ย 

สภาวการณ์ทางเศรษฐกจิ 

อตัราการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจในรอบปีท่ีผ่านมา อยู่ในระดบั 5.0 เน่ืองจากปัจจยัดา้นลบ

ดา้นต่าง ๆ คือ ราคานํ้ ามนัและอตัราเงินเฟ้อท่ีเพิ่มขึ้นสูงต่อเน่ืองท่ีร้อยละ 4.7 ต่อปี เป็นผลให้รัฐบาลออก

นโยบายขึ้นดอกเบ้ีย เพื่อรักษาระดบัอตัราเงินเฟ้อให้อยูใ่นระดบัท่ีมีเสถียรภาพ ทาํใหต้น้ทุนในการลงทุน

และดาํเนินงานของภาคธุรกิจสูงขึ้น อาํนาจการซ้ือของประชากรลดลง นอกจากน้ีผลจากภยัธรรมชาติ 
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อ่ืน ๆ เช่น ไขห้วดันก นํ้ าท่วม และความไม่สงบใน 3 จงัหวดัชายแดนภาคไต ้ลว้นมีผลกระทบต่อธุรกิจ

สําคญัท่ีเป็นรายไดส้ําคญัของรัฐ คือ ภาคการส่งออกบางกลุ่ม การท่องเท่ียว การเกษตร และธุรกิจการคา้

ชายแดน และธุรกิจอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้ง แต่เน่ืองจากการส่งออกในกลุ่มอิเล็กทรอนิกส์มีการขยายตวัมาก ส่งผล

ใหดุ้ลบญัชีเดินสะพดัเกินดุลกวา่ 4.3 พนัลา้นดอลลาร์สหรัฐฯ หรือเท่ากบัร้อยละ 2.1 ของ GDP 

สําหรับในปี 2550 น้ี อตัราการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจคาดจะยงัคงเติบโตต่อเน่ืองในช่วงร้อย

ละ 4.0-5.0 ต่อปี เพิ่มขึ้นจากท่ีคาดการณ์ไวเ้ดิมท่ีร้อยละ 3.5-4.5 ต่อปี โดยเป็นผลมาจากแนวโน้มราคา

นํ้ ามันในตลาดโลกท่ีคาดว่าจะทรงตัวอยู่ ท่ีระดับ 59.0-63.0 ดอลลาร์สหรัฐฯต่อบาร์เรล และการ

คาดการณ์ดุลบญัชีเดินสะพดัจะเกินดุลต่อเน่ืองท่ี 1.8-3.8 พนัลา้นดอลลาร์สหรัฐ ฯ หรือเท่ากบัร้อยละ 

0.3-2.3 ของ GDP โดยเฉพาะรายไดจ้ากการท่องเท่ียวภายหลงัจากการเปิดใชส้นามบินสุวรรณภูมิท่ีช่วย

ใหส้ามารถรองรับจาํนวนนกัท่องเท่ียวไดม้ากขึ้น และในปี 2550 รัฐบาลมีแผนงานสนบัสนุนแผนงานใน 

5 จังหวดัภาคกลาง คือ สมุทรปราการ นครนายก ปราจีนบุรี สระแก้ว ฉะเชิงเทรา โดยในจังหวดั

สมุทรปราการมีแผนผลกัดันอุตสาหกรรมและการท่องเท่ียวเพื่อตอบสนองการเปิดตวัของสนามบิน

สุวรรณภูมิ 

 

แผนภูมิท่ี 2.4 

GDP แยกตามจังหวัดของกลุ่มจังหวัดภาคกลางตอนล่าง (กลุ่ม 4.3) 

 

 
 

การวิเคราะห์การแข่งขันของอุตสาหกรรม 

ธุรกิจอสังหาริมทรัพยใ์นปี 2549 ผูป้ระกอบการให้ความสนใจพฒันาโครงการอาคารชุดตาม

แนวรถไฟฟ้าในระดับราคาปานกลางเป็นจาํนวนมาก จากการสํารวจโครงการท่ีอยู่อาศยัเปิดใหม่ของ

บริษทั Agency for Real Estate Affair พบว่า มีอาคารชุดเปิดใหม่ในกรุงเทพฯ และปริมณฑลถึง 26,226 

หน่วย คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 44.3 จาํนวนท่ีอยู่อาศยัเปิดใหม่ทั้งหมด รองลงมาคือทาวน์เฮา้ส์  และบา้น

เด่ียว ซ่ึงมีสัดส่วนร้อยละ 27.0 และ 20.4 ตามลาํดบั อยา่งไรก็ตามผูป้ระกอบการหลายรายกงัวลว่าจะเกิด
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อุปทานห้องชุดส่วนเกินในบางทาํเล เน่ืองจากการมีโครงการเปิดใหม่จาํนวนมากและคาดว่าแต่ละ

โครงการจะแลว้เสร็จในเวลาใกลเ้คียงกนั อาจส่งผลใหก้ารแข่งขนัรุนแรงขึ้น 

สภาวะเศรษฐกจิของอุตสาหกรรม 

จากการสํารวจของบริษทั นาโน เซิร์ช จาํกดั เห็นไดว้า่การเติบโตของธุรกิจ ส่งผลให้มีการขยาย

ในด้านอุตสาหกรรม และแรงงาน กระบวนการดังกล่าวส่งผลให้อุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพยมี์การ

แข่งขนัมากขึ้นและเห็นวา่ธุรกิจเก่ียวกบัหอพกัและหอ้งเช่ามีแนวโนม้ในการทาํกาํไรไดเ้ป็นอย่างดี ถึงแม้

จะใช้ระยะเวลาในการคืนทุนช้ากว่าธุรกิจอ่ืน ๆ และพบว่าจาํนวนห้องเปิดใหม่ในพื้นท่ีกรุงเทพ ฯ และ

ปริมณฑลอยู่ท่ี 26,226 หน่วย คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 44.3 ของจาํนวนห้องท่ีเปิดใหม่อีกทั้งแผนงานและ

โครงการของรัฐบาลปี 2550-2551 มีแผนสนับสนุนให้จังหวดัสมุทรปราการเป็นเขตอุตสาหกรรมสู่

ประตูโลก และการส่งเสริมให้สนามบินสุวรรณภูมิเป็นสนามบินนานาชาติในเขตภูมิภาค เห็นได้ว่า

แนวโน้มความตอ้งการห้องพกัยงัมีมากขึ้น  และการแข่งขนัก็จะมีมากขึ้นจากอตัราการเพิ่มขึ้นของห้อง

เช่า และหอ้งชุดพกัอาศยั 

 

2.1.6 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

จากการศึกษาเอกสารวิจยัต่าง ๆ มีงานวิจยัเก่ียวขอ้งกบัการวิจยัในคร้ังน้ี ดงัน้ี 

ม่ิงสรรพ ์ขาวสะอาด (2548 : 29) การแข่งขนัในอุตสาหกรรมโรงแรมท่ีจะทวีความรุนแรงขึ้นใน

อนาคต จะทาํให้โรงแรมขนาดกลางและเล็กตอ้งอาศยัการขายความแตกต่าง ซ่ึงจะทาํให้เกิดโรงแรมหรู

ขนาดเล็กและกลาง ท่ีเรียกว่า Boutique Hotel (BH) มากขึ้น โดยทัว่ไป Boutique Hotel มกัจะมีจาํนวน

ห้องไม่ เกิน 150 ห้อง มีลูกค้าระดับกลางถึงสูงอายุระหว่าง 20-50 ปี  อุตสาหกรรมโรงแรมเป็น

อุตสาหกรรมท่ีมีแนวโนม้ดี แต่มีความผนัผวนตามเศรษฐกิจและการเมือง โดยเฉพาะนบัตั้งแต่กนัยาทมิฬ 

(11 กนัยายน พ.ศ. 2544) เป็นตน้มา โรงแรมท่ีมีรายไดสู้งส่วนใหญ่เป็นโรงแรมท่ีมีเครือข่ายนานาชาติ

และมีท่ีตั้งอยู่ในสหรัฐอเมริกาและยุโรป ในอนาคตบทบาทของเครือข่ายนับวนัจะสูงขึ้น เพราะอาศยั

ความไดเ้ปรียบจากเครือขา่ยการจองท่ีพกัผา่นระบบอิเลก็ทรอนิกส์ได ้

จารุณี ตนัเจริญ (2541) ผลกระทบของรูปแบบวฒันธรรมองค์การต่อคุณภาพการบริการของ

อุตสาหกรรมโรงแรม ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา พบว่า กลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นลูกคา้ของโรงแรม

ส่วนใหญ่เป็นเพศชายอายุอยู่ในช่วง 31-40 ปี กลุ่มตวัอยา่งของลูกคา้ในโรงแรมระดบั 5 ดาว มาจากทวีป

ยุโรปมากท่ีสุด และในโรงแรมระดบั 4 ดาว มาจากทวีปเอเชียมากท่ีสุด วฒันธรรมองคก์ารของโรงแรม

ระดบั 5 ดาว ไม่สามารถระบุไดช้ดัเจนแต่มีแนวโนม้ไปในรูปแบบสร้างสรรคม์ากท่ีสุด  

ปิยะนุช กล่ินจันทร์ (2541) การศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการโรงแรม ซิลเวอร์

แซนด์  ผลจากการศึกษา การบริการ เป็นปัจจัยสําคัญต่อผูต้อบแบบสอบถามในการเลือกใช้บริการ

โรงแรมมีความจาํเป็นท่ียงัคงจะตอ้งรักษาเทคนิคการบริการและหลกัพื้นฐานทัว่ ๆ ไปของการบริการ

ดา้นโรงแรมเน่ืองจากการบริการในโรงแรมคือหัวใจสาํคญัของธุรกิจดา้นโรงแรมเพราะประเด็นสาํคญัท่ี

แต่ละโรงแรมจะ นําไปโฆษณาประชาสัมพนัธ์ เพื่อดึงดูดให้ลูกคา้มาใช้บริการ คือ การบริการนั่นเอง 
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และเน่ืองจากสภาพการแข่งขนัในธุรกิจ โรงแรมเป็นธุรกิจท่ีตอ้งใช้การลงทุนสูงนั้นการใชก้ลยุทธ์ดา้น

บริการ เพื่อท่ีจะทาํให้ผูต้ดัสินใจเลือกใชบ้ริการกบัโรงแรมโดยมีวตัถุประสงค ์ท่ีจะสร้างความพึงพอใจ

ให้กบัผูใ้ชบ้ริการให้มากท่ีสุด ซ่ึงทางโรงแรม สามารถทาํไดโ้ดย 1) รักษาและปรับปรุงมาตราการบริการ

ท่ีมีอยูใ่นปัจจุบนัในดา้นบริการและส่ิงเอ้ืออาํนวยความสะดวก 2) พฒันารูปแบบ การบริการใหม่ ๆ เพื่อ

บริการให้ลูกคา้ เช่น การทาํบตัรสมาชิกพร้อม ให้สิทธิพิเศษการเปิดสปอร์ตคลบัเป็นอีกหน่ึงบริการท่ีจะ

ดึงดูดลูกคา้ใหม้าใชบ้ริการ   

พรจิตต ์เหลืองดิเรกกุล (2541) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อความตอ้งการหอพกันักศึกษา

ในมหาวิทยาลยัเชียงใหม่ของนกัศึกษา พบวา่ นกัศึกษาให้ความสําคญักบัปัจจยัดา้นความสะดวกในการ

คมนาคมมากท่ีสุด และปัจจยัอ่ืน ๆ รองลงมา คือ ค่าใช้จ่ายเก่ียวกบัหอพกั    ความปลอดภยั รายรับของ

ตน เพื่อน สภาพแวดลอ้มท่ีเอ้ือต่อการอ่านหนงัสือ และส่ิงอาํนวยความสะดวก ตามลาํดบั 

 นิรันดร์ วชัระนพคุณ (2542) ศึกษาเร่ือง อุปสงค์ท่ีนักศึกษามหาวิทยาลยัเชียงใหม่ มีต่อหอพกั

เอกชน พบวา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกอยูห่อพกัเอกชนของนกัศึกษา เรียงตามลาํดบัความสําคญัของ

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดไปถึงปัจจยัท่ีอิทธิพลน้อยท่ีสุดดงัน้ี คือ บรรยากาศดี ไม่มีกล่ินเหม็นรบกวน 

ความปลอดภยัในชีวิตและทรัพยสิ์น รายได้ของนักศึกษา  การเดินทางท่ีสะดวก ความเงียบสงบเป็น

ส่วนตวั ความสะอาดของตวัอาคารและห้องพกั ความใกลม้หาวิทยาลยั ค่าเช่าห้องพกั ความใกลแ้หล่ง

ชุมชน มารยาทของเจา้ของหรือเจา้หนา้ท่ีภายในหอพกั ขนาดห้องพกัท่ีกวา้งขวาง มีบริการและส่ิงอาํนวย

ความสะดวกเพียบพร้อม ค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ภายในหอพกั ความสวยงามของอาคารและเฟอร์นิเจอร์ท่ีใช้

ภายในห้องพกั มีเพื่อนร่วมหอท่ีรู้จกักนัอยู่ก่อนแลว้และปัญหาท่ีนักศึกษาประสบภายในหอพกั ส่วน

ใหญ่ คือ ท่ีจอดรถไม่เพียงพอ รองลงมา คอื ค่าใชจ่้ายภายในหอพกัสูง 

 ณัฐพล  กกกาํแหง (2546)  ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของนักศึกษาปริญญาตรีใน

การเลือกเช่าหอพกัในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ จากการศึกษา พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

บริการท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของนักศึกษาในระดับมาก ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านสถานท่ีตั้ง ด้าน

บุคลากร ดา้นกระบวนการการบริการ และดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ   ส่วนปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ดา้นราคา และดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด นักศึกษาส่วนใหญ่มีความตอ้งการเฟอร์นิเจอร์เพิ่มเติม  จากเฟอร์นิเจอร์มาตรฐานท่ี

หอพกัมีไวใ้ห ้คือ ชั้นวางหนงัสือ รองลงมา คือ โต๊ะเคร่ืองแป้ง และโทรทศัน์สี 

บริษทั นาโน เซิร์ช จาํกัด ศึกษาพฤติกรรมในการเลือกท่ีพกัอาศัยดังกล่าวโดยศึกษากับกลุ่ม

ตวัอยา่งในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 200 ตวัอย่าง ในบริเวณท่ีมีท่ีพกัอาศยั เช่น หอพกั อพาร์ทเมน้ท์

หนาแน่น จากผลการศึกษาพบวา่การประเมินสถานการณ์ความตอ้งการพกัอาศยัในอนาคต ทราบว่า กลุ่ม

ผูเ้ช่าหอพกัอยูน่ั้น มีความตอ้งการซ้ือบา้นและคอนโดสูงถึง ร้อยละ 47.0 และ ร้อยละ 20.0 ท่ีตอ้งการยา้ย

ท่ีพกัตามสถานท่ีทาํงาน แต่ยงัคงอยูห่อพกัเช่นเดิม จากคาํตอบท่ีไดน้ี้ นบัเป็นช่องทางสดใสสาํหรับธุรกิจ

อสังหาริมทรัพยท่ี์เป็นบา้นหรือคอนโด เพราะกลุ่มคนท่ีตอ้งการมีท่ีพกัอาศยัเป็นของตนเองเกือบคร่ึงจาก

กลุ่มตวัอย่างทั้งหมด จากผลการศึกษา พบว่า ในการคิดทาํธุรกิจหอพกันั้นส่ิงท่ีตอ้งคิด คือ การจดัให้มี
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เฟอร์นิเจอร์ใดบา้งในห้องแต่ละห้อง ห้องนํ้ าในตวั เตียงนอน ตอ้งการให้มีตูเ้ส้ือผา้โทรทศัน์ ผูบ้ริโภคจะ

ใชปั้จจยัสาํคญัท่ีผูเ้ช่าเลือก คือ ความสะดวกในการดาํเนินชีวิตทาํใหท้ราบวา่ทาํเลในการสร้างหอพกัหรือ

หอ้งพกันั้นจะตอ้งเลือกทาํเลท่ีดีในการสร้าง มิฉะนั้นธุรกิจอาจไม่ประสบความสาํเร็จได ้ในการตดัสินใจ

จะเลือกสถานท่ีพกัหรือสถานท่ีเช่านั้น โดยส่วนใหญ่จากการสอบถามหรือเช็คขอ้มูลสถานท่ีต่าง ๆ เพื่อ

ทําการเปรียบเทียบข้อมูลหลาย ๆ  ส่วนก่อนจะมีการตัดสินใจเช่า สําหรับการสร้างช่องทางการ

ประชาสัมพนัธ์ของธุรกิจหอพกัช่องทางท่ีดีและเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคได ้คือ การทาํประชาสัมพนัธ์ใน 

รองลงมา คือ การสอบถามจากเพือ่นหรือคน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



2.2 กรอบแนวคิดในการศึกษา 

 

แผนภูมิท่ี 2.5 

กรอบแนวคิดในการศึกษา 
 

 

  
  

 

 

  

ตัวแปรอิสระ 

• เพศ 
• อาย ุ
• อาชีพ 
• ระดบัการศึกษา 
• รายได ้
• สถานภาพ 
• พาหนะท่ีใช้

เดินทาง 

ตัวแปรตาม 

ทัศนคติในการเลือกเช่าห้องเช่ารายวันระดับกลางของ

ผู้บริโภคในเขตพื้นท่ีโดยรอบสนามบินสุวรรณภูมิ 

1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑม์ีผลต่อการเลือกใชบ้ริการห้อง

เช่ารายวนัของท่านอยา่งไร 

2. ปัจจยัดา้นบริการมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการห้องเช่า

รายวนัของท่านอยา่งไร 

3. ปัจจยัดา้นราคามีผลต่อการเลือกใชบ้ริการห้องเช่า

รายวนัของท่านอยา่งไร 

4. ปัจจยัดา้นสถานท่ีตั้งสถานบริการมีผลต่อการเลือกใช้

บริการหอ้งเช่ารายวนัของท่านอยา่งไร 

5. ปัจจยัดา้นโปรโมชัน่มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการห้อง

เช่ารายวนัของท่านอยา่งไร 

6. ปัจจยัพนกังานบริการมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการห้อง

เช่ารายวนัของท่านอยา่งไร 

 

งานวิจัยหลัก 

ตัวแปรอิสระ 

• สถานท่ีตั้ง 
• เหตุผลในการดาํเนิน

กิจการ 
• เงินทุนในการก่อสร้าง 
• จาํนวนห้องพกั 
• แนวคิดการตกแต่ง 
• อุปกรณ์อาํนวยความ

สะดวก 
• การควบคุมคุณภาพ 
• ราคา 
• อตัราส่วนรายได ้
• กาํไรต่อเดือน 

ตัวแปรตาม 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมของธุรกิจ 

1. ความรุนแรงทางดา้นการแข่งขนั 

2. ความยากในการเขา้สู่ธุรกิจของคู่แข่งขนั 

3. สินคา้ทดแทนอื่นท่ีมีผลต่อการดาํเนินกิจการ 

4. พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์

2. ดา้นราคา 

3. ดา้นสถานท่ีตั้ง 

4. ดา้นโปรโมชัน่ 

5. ดา้นบุคคล 

6. ดา้นกระบวนการ 

งานวิจัยเสริม(Cross Check) 

ผลการวิจยั 

อภิปรายผล สรุปผลการศึกษาและขอ้เสนอแนะ 

ผลการวิจยัและอภิปราย 

ประมวลประกอบกบัผลวิจยัหลกั 
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2.3 สมมติฐานในการศึกษา 

 

สมมติฐานท่ี 1 :  

Ho: เพศของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัทศันคติดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้

บริการหอ้งพกัรายวนั 

H1: เพศของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กับทศันคติด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใน

บริการหอ้งพกัรายวนั 

 

สมมติฐานท่ี 2: 

Ho: อายุของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัทศันคติดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้

บริการหอ้งพกัรายวนั 

H1: อายุของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กับทศันคติด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้

บริการหอ้งพกัรายวนั 

 

สมมติฐานท่ี 3: 

Ho: อาชีพของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัทศันคติดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้

บริการหอ้งพกัรายวนั 

H1: อาชีพของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัทศันคติดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้

บริการหอ้งพกัรายวนั 

 

สมมติฐานท่ี 4: 

Ho: ระดับการศึกษาสูงสุดของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพันธ์กับทัศนคติด้านปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

H1: ระดบัการศึกษาสูงสุดของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัทศันคติดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

 

สมมติฐานท่ี 5: 

Ho: สถานภาพของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัทศันคติดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ

เลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

H1: สถานภาพของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กับทศันคติด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการ

เลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 
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สมมติฐานท่ี 6: 

Ho: รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัทศันคติดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

H1: รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัทศันคติดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน

การเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

 

สมมติฐานท่ี 7:  

Ho: พาหนะท่ีใช้ในการเดินทางของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัทศันคติดา้นปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

H1: พาหนะท่ีใช้ในการเดินทางของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กับทัศนคติด้านปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

 

สมมติฐานท่ี 8: 

Ho: ลกัษณะท่ีพกัอาศยัปัจจุบนัของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กับทศันคติดา้นปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

H1: ลักษณะท่ีพักอาศัยปัจจุบันของผูบ้ริโภคมีความสัมพันธ์กับทัศนคติด้านปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

 

สมมติฐานท่ี 9: 

Ho: ความเป็นเจา้ของท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัทศันคติดา้นปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

H1: ความเป็นเจ้าของท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กับทัศนคติด้านปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทท่ี 3 

 

ระเบียบวิธีการศึกษา 

 

 ในการศึกษา “การศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการห้องเช่ารายวนัระดบักลางใน

เขตพื้ นท่ีโดยรอบสนามบินสุวรรณภูมิ 4 พื้นท่ี  : อ.บางพลี เขตบางนา ประเวศน์ ลาดกระบัง มี

วตัถุประสงคเ์พื่อให้ทราบขอ้มูลท่ีสําคญัทางดา้นปัจจยัทางการตลาดในการใหบ้ริการของหอ้งพกัรายวนั 

ไดแ้ก่ อุปกรณ์อาํนวยความสะดวกในการตกแต่ง และพื้นท่ีท่ีเหมาะสมในการเปิดให้บริการ เพื่อศึกษา

เก่ียวกับความตอ้งการของตลาดท่ีรองรับการเปิดบริการห้องพกัรายวนั เพื่อศึกษาถึงรูปแบบท่ีมีความ

ตอ้งการบริโภคมากท่ีสุด และยงัไดท้าํการศึกษาทศันคติและปัจจยัในการเลือกประกอบธุรกิจหอ้งเช่าจาก

ผูป้ระกอบการจาํนวน 5 ราย เพื่อประกอบการวิจยั 

การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงสาํรวจ (Survey Research) โดยใชก้ารเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง

โดยมีแบบสอบถาม (Questionnaire) ให้กลุ่มตวัอย่างกรอกขอ้ความและส่งคืนให้ผูศึ้กษา และ/หรือผู ้

ศึกษาติดตามเก็บรวบรวมเอง ส่วนการวิเคราะห์ขอ้มูลเป็นแบบพรรณนา (Descriptive Research) ผูศึ้กษา

ไดอ้อกแบบระเบียบวิธีการศึกษา ดงัน้ี 

 การศึกษาเน้นวิเคราะห์ความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างในฐานะผูบ้ริโภคและผูป้ระกอบการ 

เพื่อให้รู้ความตอ้งการและทศันคติของผูก้รอกแบบสอบถาม และรู้ถึงขีดความสามารถท่ีผูใ้ห้บริการจะ

สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้ผูศึ้กษาไดค้น้หาคาํตอบจากขอ้มูล 2 แหล่ง คือ 

1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Sources) คือขอ้มลูท่ีไดจ้ากแบบสอบถาม แบ่งการเก็บขอ้มูลดงัน้ี 

1.1 ส่วนของผูบ้ริโภค จาํนวน 400 ตวัอย่าง เก็บขอ้มูลโดยวิธีแจกให้ผูก้รอกแบบสอบถาม

กรอกและทาํการเก็บกลบัทนัที แบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม คือ 

กลุ่มท่ี 1  บางพลี  จาํนวน  100 ตวัอยา่ง 

กลุ่มท่ี 2 บางนา  จาํนวน  100 ตวัอยา่ง 

กลุ่มท่ี 3 ประเวศน์ จาํนวน  100 ตวัอยา่ง 

กลุ่มท่ี 4 ลาดกระบงั จาํนวน  100 ตวัอยา่ง 

 รวม  จาํนวน   400 ตวัอยา่ง 
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ตารางท่ี 3.1 

แจกแจงพื้นท่ีในการเกบ็รวบรวมข้อมูลในส่วนของผู้บริโภค 

 

เขต/พ้ืนท่ี จาํนวนแบบสอบถาม 

(ชุด) 

จาํนวนประชากรท่ีอาศยัและ

เดินทางในพ้ืนท่ี(คน) 

บางพลี 

• ม.หวัเฉียวเฉลิมพระเกียรติ 

• โรงพยาบาลบางนา2 

• HomePro บางพลี 

 

40 

20 

30 

 

1,111,303 

บางนา 

• ส่ีแยกบางนา 

• เซ็นทรัลบางนา 

• Lotus บางนา 

 

30 

40 

30 

 

 

 

346,735 

ประเวศ 

• ส่ีแยกอุดมสุข 

• สวนหลวง ร.9 

• แยกก่ิงแกว้ 

 

50 

20 

30 

 

 

1,382,044 

 

ลาดกระบงั 

• ถนนร่มเกลา้ 

• นิคมลาดกระบงั 

• ม.ลาดกระบงั 

 

25 

50 

25 

 

 

4,387,025 

รวม 400  

 

1.2 ส่วนของผูป้ระกอบการ จาํนวน 5 ตวัอย่าง โดยมีการดาํเนินการเก็บขอ้มูลใน 2 ลกัษณะ 

คือ 4 ราย เก็บรวบรวมโดยการสัมภาษณ์โดยตรงจากเจ้าของกิจการตามเน้ือหาของแบบสอบถามท่ี

กาํหนดไว ้ส่วนอีก 1 รายทําการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยการสัมภาษณ์ทางโทรศพัท์ตามเน้ือหาของ

แบบสอบถามท่ีกาํหนดไว ้ 

2. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Source) คือขอ้มูลท่ีได้จากการศึกษาตาํรา หนังสือ เอกสารและ

รายงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง  

 

3.1 กลุ่มประชากรท่ีใช้ในการศึกษา 

 

 ประชากรกลุ่มตวัอย่างท่ีนาํมาใชใ้นการศึกษาในคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดใ้ชวิ้ธีการสุ่มตวัอยา่งโดยไม่ใช้

ทฤษฎีความน่าจะเป็น (Non-Probability Sampling) และใชก้ารเลือกตวัอยา่ง 2 แบบ คือ 



 37 

1. ประชากรกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นผูบ้ริโภค ใชแ้บบ Convenience Sampling เป็นการเลือกตวัอย่าง

โดยใช้ความสะดวก ทั้งน้ีเพราะประชากรท่ีใช้บริการห้องพกัรายวนัท่ีมีอยู่ทัว่ไป ในการศึกษาผูศึ้กษา

เลือกกลุ่มประชากรท่ีใช้การเดินทางและอาศยัอยู่ใน อาํเภอบางพลี เขตบางนา ประเวศน์ ลาดกระบัง 

จาํนวน 400 ตวัอยา่ง 

ส่วนของผูบ้ริโภคแบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม จาํนวน 400 ตวัอยา่ง ดงัน้ี 

กลุ่มท่ี 1 บางพลี  จาํนวน  100 ตวัอยา่ง 

กลุ่มท่ี 2 บางนา  จาํนวน  100 ตวัอยา่ง 

กลุ่มท่ี 3   ประเวศน์  จาํนวน  100 ตวัอยา่ง 

กลุ่มท่ี 4  ลาดกระบงั จาํนวน  100 ตวัอยา่ง 

 รวม   จาํนวน  400 ตวัอยา่ง 

 2. ประชากรกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นผูป้ระกอบการ ใชแ้บบ Purposive Sampling เป็นการเลือกตวัอย่าง

โดยเจาะจงเฉพาะผูท่ี้ดําเนินกิจการธุรกิจห้องเช่ารายวนัในเขต อาํเภอบางพลี เขตบางนา ประเวศน์ 

ลาดกระบงั เป็นจาํนวน 5 ตวัอยา่ง จากผูใ้หบ้ริการจาํนวน 8 แห่ง  

  

3.2 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเกบ็ข้อมูล 

 

 ในการศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้บริการห้องเช่ารายวนัระดบักลางในเขตพื้นท่ี

โดยรอบสนามบินสุวรรณภูมิ โดยกาํหนดพื้นท่ีในการสํารวจ ไดแ้ก่ ตาํบลบางพลี เขตบางนา ประเวศน์ 

ลาดกระบงั  ไดก้าํหนดกรอบแนวคิดในการศึกษาโดยกล่าวถึง ตวัแปร 2 อยา่ง คือ 

1. ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) คือ ตวัแปรท่ีเป็นอิสระ ไม่ตอ้งขึ้นกับส่ิงอ่ืน ๆ ในท่ีน้ี 

ไดแ้ก่  เพศ  อาย ุ อาชีพ ระดบัการศึกษา  รายได ้ สถานภาพ  และจาํนวนสมาชิกในครอบครัว 

2. ตวัแปรตาม (Dependent Variable) คือ ตวัแปรซ่ึงตอ้งขึ้นกบัตวัแปรอิสระในท่ีน้ี ไดแ้ก่ 

2.1 ศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการห้องเช่ารายวนัระดบักลางในเขตพื้นท่ี

โดยรอบสนามบินสุวรรณภูมิของผูใ้ชบ้ริการ 

2.2 ศึกษาปัจจัยในการตัดสินใจดาํเนินกิจการห้องเช่ารายวนัระดับกลาง โดยรอบพื้นท่ี

สุวรรณภูมิของผูป้ระกอบการ 

 

3.2.1 ส่วนท่ี 1: ส่วนของผู้บริโภคท่ีใช้บริการห้องเช่ารายวัน 

ในการรวบรวมขอ้มูลเพื่อการศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้ บริการห้องเช่ารายวนั

ระดบักลางโดยรอบพื้นท่ีสนามบินสุวรรณภูมิ 4 พื้นท่ีคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดใ้ชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือใน

การรวบรวมขอ้มูล โดยการแจกแบบสอบถามและทาํการเก็บรวบรวมแบบสอบถามไปพร้อมกนั เพื่อ

ไม่ใหเ้กิดการผิดพลาดในการเกบ็ขอ้มูลโดยแบ่งแบบสอบถามเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
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 ส่วนท่ี1: ข้อมูลทั่วไปเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ ของตัวผู ้ตอบแบบสอบถาม

ประกอบดว้ยเพศ อาย ุอาชีพ ระดบัการศึกษา สถานภาพสมรส รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยมีลกัษณะคาํถาม

เป็นการเลือกตอบคาํตอบท่ีตรงกบัความเป็นจริงมากท่ีสุดเพียงคาํตอบเดียว 

 ส่วนท่ี 2: ขอ้มูลเก่ียวกบัการพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ ประกอบดว้ย อุปกรณ์อาํนวยความ

สะดวก การตกแต่ง สถานท่ีตั้งท่ีเหมาะสม ราคาท่ีเหมาะสม โดยมีลักษณะคาํถามเป็นการเลือกตอบ

คาํตอบท่ีตรงกับความเป็นจริงมากท่ีสุดเพียงคาํตอบเดียว ส่วนคาํถามท่ีเก่ียวกับอุปกรณ์อาํนวยความ

สะดวกนั้นเป็นคาํถามท่ีสามารถเลือกตอบไดม้ากกวา่หน่ึงคาํตอบ 

ส่วนท่ี 3: ข้อมูลทัศนคติในการเลือกใช้บริการห้องเช่ารายวนัของผู ้บริโภค ประกอบด้วย 

ทศันคติผลิตภณัฑแ์ละบริการ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีตั้งสถานบริการท่ีเหมาะสม ดา้นโปรโมชัน่ และดา้น 

บุคลาการท่ีเหมาะสมกบัการให้บริการ โดยมีลกัษณะคาํถามเป็นการเลือกตอบคาํตอบท่ีตรงกบัความเป็น

จริงมากท่ีสุดเพียงคาํตอบเดียว ส่วนคาํถามท่ีเก่ียวกับอุปกรณ์อาํนวยความสะดวกนั้ นเป็นคาํถามท่ี

สามารถเลือกตอบได้มากกว่าหน่ึงคาํตอบ และคาํถามเก่ียวกับปัจจยัในการเลือกใช้บริการห้องเช่า มี

ลกัษณะคาํถามท่ีผูต้อบทาํเคร่ืองหมาย  /   ลงในช่องระดบัผลต่อการตดัสินใจ ซ่ึงมีจาํนวน 5 ระดบั เป็น

วิธีการวดัแบบ Likert Scale โดยมีการใหค้ะแนนของแต่ละคาํถามดงัน้ี 

ระดบัมากท่ีสุด   5  คะแนน 

ระดบัมาก   4 คะแนน 

ระดบัปานกลาง  3 คะแนน 

ระดบันอ้ย   2 คะแนน 

ระดบันอ้ยท่ีสุด   1 คะแนน 

 

3.2.2 ส่วนท่ี 2: ส่วนของผู้ประกอบการธุรกจิห้องเช่ารายวัน  

โดยมีการรวบรวมข้อมูลแบ่งเป็น 3 ส่วน เพื่อใช้ในการสัมภาษณ์เพื่อเป็นแนวทางในการ

สอบถามและตอบคาํถามให้เป็นไปในแนวทางเดียวกันไม่ให้เกิดข้อมูลท่ีแตกต่างจากกรอบในการ

วิเคราะห์โดยแบบขอ้มูลออกแบบเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

 ส่วนท่ี 1: ขอ้มูลทัว่ไปของกิจการธุรกิจห้องเช่ารายวนั โดยมีลกัษณะคาํถามเป็นการเลือกตอบ

คาํตอบท่ีตรงกบัความเป็นจริงมากท่ีสุดเพียงคาํตอบเดียว และการเติมคาํตอบลงในช่องวา่ง 

ส่วนท่ี 2: ขอ้มูลปัจจยัสภาพแวดลอ้มของธุรกิจท่ีมีผลในการตดัสินใจเลือกดาํเนินกิจการหอ้งเช่า

รายวนัของผูป้ระกอบการ โดยมีลกัษณะคาํถามเป็นการเลือกตอบคาํตอบท่ีตรงกบัความเป็นจริงมากท่ีสุด

เพียงคาํตอบเดียว ส่วนคาํถามท่ีเก่ียวกบัอุปกรณ์อาํนวยความสะดวกนั้นเป็นคาํถามท่ีสามารถเลือกตอบ

ไดม้ากกวา่หน่ึงคาํตอบ 

ส่วนท่ี 3: ข้อมูลปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีผลต่อระดับการแข่งขนั และการ

ดาํเนินธุรกิจห้องพกัรายวนัในมุมมองของผูป้ระกอบการโดยมีลกัษณะคาํถามเป็นการเลือกตอบคาํตอบท่ี

ตรงกบัความเป็นจริงมากท่ีสุดเพียงคาํตอบเดียว ส่วนคาํถามท่ีเก่ียวกบัอุปกรณ์อาํนวยความสะดวกนั้น
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เป็นคาํถามท่ีสามารถเลือกตอบได้มากกว่าหน่ึงคาํตอบและคาํถามเก่ียวกับปัจจยัในการเลือกดาํเนิน

กิจการห้องเช่า มีลกัษณะคาํถามท่ีผูต้อบทาํเคร่ืองหมาย  /   ลงในช่องระดับผลต่อการตดัสินใจ ซ่ึงมี

จาํนวน 5 ระดบั เป็นวิธีการวดัแบบ Likert Scale โดยมีการใหค้ะแนนของแต่ละคาํถาม ดงัน้ี 

ระดบัมากท่ีสุด   5  คะแนน 

ระดบัมาก   4 คะแนน 

ระดบัปานกลาง  3 คะแนน 

ระดบันอ้ย   2 คะแนน 

ระดบันอ้ยท่ีสุด   1 คะแนน 

 

3.3 การทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) และความน่าเช่ือถือได้ (Reliability) 

 

 การทดสอบความแม่นตรง และความเช่ือถือไดข้องเคร่ืองมือ (ในท่ีน้ีคือแบบสอบถาม) โดยการ

นาํแบบสอบถามท่ีจดัทาํขึ้นเรียนปรึกษาอาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อขอคาํแนะนาํ ปรับปรุงแกไ้ขจากนั้นนาํไป

สอบถามกับผูจ้ดัการของสถานประกอบการท่ีอยู่นอกพื้นท่ีสํารวจ เพื่อตรวจสอบความเหมาะสมกับ

เน้ือหา แลว้จึงนําไปทดลองใช้ (Pretest) กับผูบ้ริโภคซ่ึงไม่ได้ถูกคดัเลือกเป็นกลุ่มตวัอย่าง จาํนวน 30 

ตวัอย่าง และนาํกลบัมาทดสอบเคร่ืองมือโดยใชโ้ปรแกรมคาํนวณค่าทางสถิติ (SPSS) วดัค่า Alpha (α) 

ซ่ึงเป็นค่าตวัแปรทางสถิติท่ีสมมติขึ้นมาเพื่อใชบ้อกความ เช่ือถือไดข้องเคร่ืองมือวิจยัน้ี โดยทัว่ไป Alpha 

ท่ียอมรับไดมี้ค่าอยูใ่นช่วง 0.70 -1.00 จึงจดัไดว้า่เคร่ืองมือน้ีเป็นท่ียอมรับได ้ 

 จากผลการทดสอบความแม่นตรงของแบบสอบถามได้ผลของค่า Alpha (α) = 0.7929 

หมายความวา่แบบสอบถามมีความน่าเช่ือถือได ้

 

3.4 การเกบ็ข้อมูล 

 

1. ส่วนของผูบ้ริโภค ใชวิ้ธีการแจกแบบสอบถามใหก้บัผูบ้ริโภคท่ีเดินทางและอาศยัอยูใ่นพื้นท่ี

สาํรวจโดยการแจกใหก้รอกขอ้มูล และเก็บกลบัทนัที 

2. ส่วนของผูป้ระกอบการ ใชวิ้ธีการสัมภาษณ์โดยตรง และโดยผา่นทางโทรศพัท ์โดยมีแนวใน

การสอบถามตามคาํถามท่ีจดัเตรียมไว ้ 

 

3.5 การวิเคราะห์ข้อมูล 

 

3.5.1 การประมวลผลข้อมูล 

การประมวลของข้อมูล ผูศึ้กษาได้ใช้โปรแกรมสําเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์ (SPSS) ในการ

วิเคราะห์ขอ้มลูของการวิจยั ในส่วนต่าง ๆ ดงัน้ี 
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ส่วนของผูบ้ริโภค 

ส่วนท่ี 1: ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง 

 ส่วนท่ี 2: ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมในการเลือกการใชบ้ริการห้องพกัรายวนัระดบักลางรวมทั้ง

การทดสอบสมมติฐานในการศึกษาดว้ย 

ส่วนท่ี 3: ขอ้มูลทศันคติในการเลือกใชบ้ริการหอ้งเช่ารายวนัของผูบ้ริโภค 

 

1.5.2 สถิติท่ีใช้ 

สถิติเชิงพรรณนา ( Descriptive Statistics ) 

เป็นสถิติเพื่อใชอ้ธิบายลกัษณะทัว่ไปของตวัแปรในกลุ่มตวัอย่างท่ีศึกษาว่ามีลกัษณะเช่นใดซ่ึง

ตวัแปรดงักล่าว คือ เพศ อายุ อาชีพ ระดบัการศึกษา สถานะภาพสมรส รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ขอ้มูลการ

เลือกใช้บริการและพฤติกรรมการเลือกใช้บริการห้องพกัรายวนัระดบักลาง โดยสถิติเชิงพรรณนาท่ีใช ้

คือ 

1. การหาค่าเฉล่ีย (Mean) ใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนท่ี 2 ด้านปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้

บริการห้องพกัรายวนัระดบักลาง โดยมีวิธีหาไดจ้าก ผลรวมของค่าของขอ้มูลทั้งหมด หารดว้ยจาํนวน

ขอ้มูลท่ีมีทั้งหมด  

2. การหาค่าร้อยละ (Percentage) ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลในดา้นขอ้มูลทัว่ไปขอ้มูลเก่ียวกบัการ

ดาํเนินกิจการและทศันคติและปัจจยัในการเลือกของผูบ้ริโภคเพื่อแสดงปริมาณขอ้มูลท่ีมีผลต่อตวัแปร

ต่าง ๆ 

สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 

เป็นสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์หาความสัมพนัธ์ระหว่างขอ้มูลทัว่ไปของผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นตวัแปร

อิสระกบัขอ้มูลเก่ียวกับการดาํเนินกิจการห้องพกัรายวนัและทศันคติ และพฤติกรรมในการบริโภคซ่ึง

เป็นตวัแปรตาม โดยมีวิธีสถิติท่ีใช ้คือ 

Chi-square ใชใ้นการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรตน้ท่ีเป็น (Nominal) และตวัแปรตามท่ี

เป็น (Nomianl,Ordinal) ในการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ของขอ้มูลส่วนท่ี 1 กบัส่วนท่ี 3 (ขอ้ 1) 

Tua-b,Tau-c ใชใ้นการศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรตน้ท่ีเป็น (Ordinal) และตวัแปรตามท่ี

เป็น (Ordinal) ในการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ของขอ้มูลส่วนท่ี 1 กบัส่วนท่ี 3 (ขอ้ 6,7,8,9) 

F-Test เป็นสถิติท่ีใช้วดัความแปรปรวนทางเคียว (One-Way Analysis of Variance = ANOVA) 

เพื่อใชท้ดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียกบักลุ่มตวัอย่างทีมีมากกว่า 2 กลุ่มโดยมีเกณฑม์าตรฐานซ่ึงยึด

หลกั (Law of Thumb) ใหค้่าเฉล่ียท่ีกาํหนดเป็นระดบั คือ 

ค่าเฉล่ียของระดบัผลกระทบ ซ่ึงเป็นเกณฑท่ี์ใชโ้ดยทัว่ไป คือ 

ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.50 ถือวา่ เป็นระดบัท่ีมีผลต่อการเลือกนอ้ยมาก 

ค่าเฉล่ีย 1.51 – 2.50 ถือวา่ เป็นระดบัท่ีมีผลต่อการเลือกนอ้ย 

ค่าเฉล่ีย 2.51 – 3.50 ถือวา่ เป็นระดบัท่ีมีผลต่อการเลือกปานกลาง 



 41 

ค่าเฉล่ีย 3.51 – 4.50 ถือวา่ เป็นระดบัท่ีมีผลต่อการเลือกมาก 

ค่าเฉล่ีย 4.51 – 5.00 ถือวา่ เป็นระดบัท่ีมีผลต่อการเลือกมากท่ีสุด 

 ซ่ึงใชค้่าสถิติ F-Test ในการทดสอบจากโปรแกรมสําเร็จรูปท่ีใชใ้นการคาํนวณผลวิจยักาํหนดให้

ค่าระดบัความเช่ือมัน่มาตรฐาน 95% หรือมีค่าระดบันยัสาํคญัทางสถิติ (Significant) เท่ากบั 0.05 ดงันั้น 

- ถา้ค่าสถิติ F-Test ท่ีได้จากการคาํนวณ มากกว่าค่า F ท่ีได้จากตาราง (ในท่ีน้ี = 0.05) เราจะ

ยอมรับสมมุติฐานนั้น 

- ถา้ค่าสถิติ F-Test ท่ีไดจ้ากการคาํนวณ น้อยกว่าค่า F ท่ีไดจ้ากตาราง (ในท่ีน้ี = 0.05) เราจะไม่

ยอมรับสมมุติฐานนั้น 

- การตั้งสมมติฐานน้ีตอ้งมีทั้ง Ho และ H1 เพื่อแสดงความชดัเจนในการทดสอบทางสถิติ 

Ho: Null Hypothesis 

 คือ สมมติฐานหลกั ท่ีแสดงความไม่สัมพนัธ์ระหวา่งกลุ่มตวัแปรอิสระ และตวัแปรตาม 

H1: Alternative Hypothesis 

 คือ สมมติฐานรอง ท่ีแสดงความสัมพันธ์ระหว่างกลุ่มตัวแปรอิสระ และตัวแปรตาม                     

(ขอ้ 2,3,4,5) 

 

3.6 ระยะเวลาท่ีใช้ในการศึกษาวิจัย 

  

 ผูศึ้กษาไดใ้ชร้ะยะเวลาในการศึกษารายละเอียดของเร่ืองท่ีทาํการวิจยัรวมทั้งออกแบบสอบถาม

และรวบรวมขอ้มูลตั้งแต่เดือนพฤศจิกายน 2549 ถึงเดือนมกราคม 2550 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทท่ี 4 

 

ผลการศึกษา 

 

การศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้บริการห้องเช่ารายวนัระดับกลางในเขตพื้นท่ี

โดยรอบสนามบินสุวรรณภูมิ ผูวิ้จยัไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลเพื่อทาํการศึกษาจากขอ้มูลทุติยภูมิและขอ้มูล

ปฐมภูมิ โดยข้อมูลปฐมภูมิได้เก็บรวบรวมโดยใช้แบบสอบถาม 2 ชุด คือ ชุดแรกแบบสอบถามใช้

สําหรับผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้บริการห้องเช่า จาํนวน 400 ชุด และชุดท่ีสองเป็นแบบสอบถามใช้สําหรับ

ผูป้ระกอบการเจ้าของธุรกิจห้องเช่า จาํนวน 5 ชุด รวมจาํนวนแบบสอบถามท่ีใช้เก็บรวบรวมข้อมูล

ทั้งหมดจาํนวน 405 ชุด โดยแบบสอบถามชุดแรกทาํการเก็บขอ้มูลโดยการแจกให้ผูบ้ริโภคกรอกเองและ

เก็บกลบัทนัที แต่แบบสอบถามชุดท่ีสองทาํการเก็บขอ้มูลโดยการสัมภาษณ์ ทาํให้แบบสอบถามทั้ง 405 

ชุด เก็บรวบรวมไดข้อ้มูลครบถว้นสมบูรณ์ทุกฉบบั และนาํมาวิเคราะห์ผลโดยนาํเสนอผลการวิเคราะห์

ตามลาํดบัดงัน้ี 

4.1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล 

การวิเคราะห์ข้อมูลแบ่งเป็นการวิเคราะห์ข้อมูลจากข้อมูลทุติยภูมิในบทท่ี 2 และข้อมูล   

ปฐมภูมิจากแบบสอบถามประกอบกนั โดยมีผลกาววิเคราะห์ ดงัน้ี 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปฐมภูมิจากแบบสอบถาม 

4.1.1 ส่วนของผูบ้ริโภค 

ส่วนท่ี 1: ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง 

ส่วนท่ี 2: ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกการใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนัระดบักลาง 

ส่วนท่ี 3: ขอ้มูลทศันคติในการเลือกใชบ้ริการหอ้งเช่ารายวนัของผูบ้ริโภค 

4.1.2 ส่วนของผูป้ระกอบการ 

ส่วนท่ี 1: ขอ้มูลทัว่ไปของกิจการธุรกิจหอ้งเช่ารายวนัท่ีกรอกแบบสอบถาม 

ส่วนท่ี 2: ปัจจยัสภาพแวดลอ้มของธุรกิจท่ีมีผลในการตดัสินใจเลือกดาํเนินกิจการ

หอ้งพกัรายวนั 

ส่วนท่ี 3: ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดใดมีผลต่อการดาํเนินธุรกิจห้องพกั

รายวนัในมุมมองของผูป้ระกอบการ 

4.2 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
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4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 

4.1.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปฐมภูมิจากแบบสอบถาม 

4.1.1.1 ส่วนของผู้บริโภค 

ส่วนท่ี 1: ข้อมูลท่ัวไปของกลุ่มตัวอย่าง 

 

ตารางท่ี 4.1 

สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศ 

 

เพศ จํานวน (คน) ร้อยละ (%) 

ชาย 

หญิง 

293 

107 

73.3 

26.7 

รวม 400 100 

 

จากตารางท่ี 4.1 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน เม่ือจาํแนกเป็นเพศชาย จาํนวน 293 คน คิด

เป็น 73.3% เพศหญิง จาํนวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 26.7% 

 

ตารางท่ี 4.2 

สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามอายุ 

 

อายุ จํานวน (คน) ร้อยละ (%) 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 

20 – 29 ปี 

30 – 39 ปี 

40 – 49 ปี 

50 ปีขึ้นไป 

0 

176 

144 

80 

0 

0 

44 

36 

20 

0 

รวม 400 100 

 

จากตารางท่ี 4.2  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน มีอายรุะหวา่ง 20-29 ปี จาํนวน 176 คน คิด

เป็น 44% มีมากท่ีสุด รองลงไปอายรุะหวา่ง 30-39 ปี จาํนวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 36% 
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ตารางท่ี 4.3 

สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ จํานวน (คน) ร้อยละ (%) 

นกัเรียน/นกัศึกษา 

พ่อบา้น/แม่บา้น 

พนกังานเอกชน 

ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

เจา้ของกิจการ 

อ่ืนๆ โปรดระบุ 

18 

0 

370 

12 

0 

0 

4.5 

0 

92.5 

3 

0 

0 

รวม 400 100 

 

จากตารางท่ี 4.3 พบว่า กลุ่มตวัอย่างทั้งหมดจาํนวน 400 คน มีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน 

จาํนวน 370 คน คิดเป็น 92.5% มากท่ีสุด รองลงไปมีอาชีพเป็นนกัเรียน/นกัศึกษา จาํนวน 18 คน คิดเป็น 

4.5%  

 

ตารางท่ี 4.4 

สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด 

 

ระดับการศึกษา จํานวน (คน) ร้อยละ (%) 

ประถมศึกษาหรือตํ่ากวา่ 

มธัยมศึกษาตอนตน้ 

มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 

อนุปริญญา/ปวส. 

ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 

ปริญญาโทหรือสูงกวา่ 

10 

1 

3 

60 

220 

106 

2.5 

0.3 

0.8 

15 

55 

26.5 

รวม 400 100 

 

จากตารางท่ี 4.4 พบว่า กลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 400 คน ระดบัการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 

จาํนวน 220 คน คิดเป็น 55% มากท่ีสุด รองลงไปมีการศึกษาระดบัปริญญาโทหรือสูงกว่า จาํนวน 106 

คน คิดเป็น 26.5% 
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ตารางท่ี 4.5 

สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามสถานภาพ 

 

สถานภาพ จํานวน (คน) ร้อยละ (%) 

โสด 

สมรสแลว้ 

หยา่ร้าง 

หมา้ย 

293 

68 

39 

0 

73.3 

17 

9.8 

0 

รวม 400 100 

 

จากตารางท่ี 4.5 พบว่า กลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 400 คน มีสถานภาพโสด จาํนวน 293 คน คิดเป็น 

73.3% รองลงไปมีสถานภาพสมรสแลว้ จาํนวน 68 คน คิดเป็น 17% 

 

ตารางท่ี 4.6 

สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามรายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน จํานวน (คน) ร้อยละ (%) 

ตํ่ากวา่ 5,000 บาท 

5,001 – 10,000 บาท 

10,001 – 20,000 บาท 

20,001 – 30,000 บาท 

30,001 – 40,000 บาท 

40,001 – 50,000 บาท 

50,001 บาทขึ้นไป 

0 

46 

101 

104 

39 

89 

21 

0 

11.5 

25.3 

26 

9.8 

22.3 

5.3 

รวม 400 100 

 

จากตารางท่ี 4.6 พบว่า กลุ่มตวัอย่างทั้ งหมด 400 คน มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 20,001 – 30,000 

บาท จาํนวน 104 คน คิดเป็น 26% มากท่ีสุด รองลงไปมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท 

จาํนวน  101 คน คิดเป็น 25.3% 
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ตารางท่ี 4.7 

สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามพาหนะท่ีใช้เดือนทาง 

 

พาหนะท่ีใช้เดินทาง จํานวน (คน) ร้อยละ (%) 

รถโดยสารประจาํทาง 

แทก็ซ่ี 

รถยนตส่์วนตวั 

รถรับจา้ง 

อ่ืนๆโปรดระบุ 

121 

34 

238 

2 

5 

30.3 

8.5 

59.5 

0.5 

1.3 

รวม 400 100 

 

จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน เดินทางโดยรถยนตส่์วนตวั จาํนวน 238 คน 

คิดเป็นร้อยละ 59.8% มากท่ีสุด รองลงไปเดินทางโดยรถประจาํทาง จาํนวน 121 คน คิดเป็น 30.3% 

 

ตารางท่ี 4.8 

สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามลกัษณะท่ีพกัอาศัยปัจจุบัน 

 

ลกัษณะท่ีพกัอาศัย จํานวน (คน) ร้อยละ (%) 

บา้นเด่ียว 

ทาวน์เฮา้ส์ 

บา้นจดัสรร 

หมู่บา้น 

ท่ีพกัระยะสั้น 

อ่ืนๆ โปรดระบุ 

194 

119 

13 

31 

11 

32 

48.5 

29.8 

3.3 

7.8 

2.8 

8 

รวม 400 100 

 

จากตารางท่ี 4.8 พบว่า กลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 400 คน มีลกัษณะท่ีพกัเป็นบา้นเด่ียว มีจาํนวน 194 

คน คิดเป็น 48.5% มากท่ีสุด รองลงไปมีลกัษณะท่ีพกัเป็นทาวน์เฮา้ส์ จาํนวน 119 คน คิดเป็น 29.8% 
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ตารางท่ี 4.9 

สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามความเป็นเจ้าของท่ีพกั 

 

ความเป็นเจ้าของ จํานวน (คน) ร้อยละ (%) 

เป็นของตนเอง 

เป็นผูอ้าศยั 

เช่า 

อ่ืนๆ โปรดระบุ 

182 

160 

58 

0 

45.5 

40 

14.5 

0 

รวม 400 100 

 

จากตารางท่ี 4.9 พบว่า กลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 400 คน ลกัษณะความเป็นเจ้าของท่ีพกัเป็นของ

ตนเอง จาํนวน 182 คน คิดเป็น 45.5% มากท่ีสุด รองลงไปเป็นผูอ้าศยั จาํนวน 160 คน คิดเป็น 40% 

     

ส่วนท่ี 2: ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยในการเลือกการใช้บริการห้องพกัรายวันระดับกลาง 

 

ตารางท่ี 4.10 

สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามการมีประสบการณ์ในการใช้บริการ 

 

ประสบการณ์ จํานวน (คน) ร้อยละ (%) 

เคย 

ไม่เคย 

349 

51 

87.3 

12.8 

รวม 400 100 

 

จากตารางท่ี 4.10 พบว่า กลุ่มตัวอย่างทั้ งหมด 400 คน เม่ือจาํแนกเป็นเคยมีประสบการณ์ มี

จาํนวน 349 คน คิดเป็น 87.3% ไม่เคย จาํนวน 51 คน คิดเป็น 12.8% 
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ตารางท่ี 4.11 

สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามความจําเป็นในการใช้บริการ 

 

ความจําเป็นในการใช้บริการ จํานวน (คน) ร้อยละ (%) 

เดินทางมาจากต่างจงัหวดั 

เพื่อเป็นจุดต่อสาํหรับเดินทาง 

เพื่อเปล่ียนบรรยากาศในการพกัผอ่น 

อ่ืนๆ โปรดระบุ 

140 

44 

127 

38 

35 

11 

31.8 

9.5 

รวม 400 100 

 

จากตารางท่ี 4.11 พบวา่ กลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 400 คน เดินทางมาจากต่างจงัหวดั จาํนวน 140 คน 

คิดเป็น 35% มากท่ีสุด รองลงไปเพื่อเปล่ียนบรรยากาศในการพกัผอ่น จาํนวน 127 คน คิดเป็น 31.8% 

 

ตารางท่ี 4.12 

สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามเขตพื้นท่ีเคยพกั 

 

เขตพื้นท่ี จํานวน (คน) ร้อยละ (%) 

บางพลี 

บางนา 

ประเวศน์ 

ลาดกระบงั 

อ่ืนๆ โปรดระบุ 

24 

220 

62 

2 

41 

6 

55 

15.5 

0.5 

10.3 

รวม 400 100 

 

จากตารางท่ี 4.12 พบว่า กลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 400 คน เคยใช้บริการในเขตบางนา จาํนวน 220 

คน คิดเป็น 55% มากท่ีสุด รองลงไปเขตประเวศน์ จาํนวน 62 คน คิดเป็น 15.5% 
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ตารางท่ี 4.13 

สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามระยะเวลาในการเข้าพกัต่อคร้ัง 

 

ระยะเวลา จํานวน (คน) ร้อยละ (%) 

1 วนั 

2 วนั 

3 วนั 

อ่ืนๆ โปรดระบุ 

268 

67 

14 

0 

67 

16.8 

3.5 

0 

รวม 400 100 

 

จากตารางท่ี 4.13 พบว่า กลุ่มตัวอย่างทั้ งหมด 400 คน ระยะเวลาในการเข้าพัก 1 วนัต่อคร้ัง 

จาํนวน 268 คน คิดเป็น 67% มากท่ีสุด รองลงไปเขา้พกั 2 วนั จาํนวน 67 คน คิดเป็น 16.8% 

 

ตารางท่ี 4.14 

สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามช่องทางการรับข่าวสาร 

 

ช่องทาง จํานวน (คน) ร้อยละ (%) 

โทรทศัน์ 

วิทย ุ

หนงัสือพิมพ ์

นิตยสาร 

ใบปลิว 

ญาติหรือบุคคลอ่ืน 

อ่ืนๆ โปรดระบุ 

64 

0 

12 

0 

50 

186 

37 

16 

0 

3 

0 

12.5 

46.5 

9.3 

รวม 400 100 

 

 จากตารางท่ี 4.14 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน รับข่าวสารจากญาติหรือบุคคลอ่ืน จาํนวน 

186 คน คิดเป็น 46.5% มากท่ีสุด รองลงไปรับข่าวสารจากโทรทศัน์ จาํนวน 64 คน คิดเป็น 16% 
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ตารางท่ี 4.15 

สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามเหตุผลในการตัดสินใจเลือกพกั 

 

เหตุผล จํานวน (คน) ร้อยละ (%) 

ราคาท่ียอมรับได ้

ความสะดวกในการเดินทาง 

ความสวยงามและสะดวกสบายในการตกแต่ง 

ภาพลกัษณ์ดูปลอดภยั 

การบริการของพนกังาน 

73 

115 

126 

35 

0 

18.3 

28.8 

31.5 

8.8 

0 

รวม 400 100 

 

จากตารางท่ี  4.15 พบว่า กลุ่มตัวอย่างทั้ งหมด 400 คน เหตุผลด้านความสวยงาม และ

สะดวกสบายในการตกแต่ง จาํนวน 126 คน คิดเป็น 31.5% มากท่ีสุด รองลงไปดา้นความสะดวกในการ

เดินทาง จาํนวน 115 คน คิดเป็น 28.8% 

 

ตารางท่ี 4.16 

สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามราคาห้องพัก 

 

ราคา จํานวน (คน) ร้อยละ (%) 

ตํ่ากวา่ 350 บาท ต่อ วนั 

351 – 450 บาท ต่อ วนั 

451 – 550 บาท ต่อ วนั 

551 – 650 บาท ต่อ วนั 

650 – 750 บาท ต่อ วนั 

มากกวา่ 751 บาทขึ้นไป 

51 

92 

53 

128 

0 

25 

12.8 

23 

13.3 

32 

0 

6.3 

รวม 400 100 

 

จากตารางท่ี 4.16 พบว่า กลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 400 คน เลือกราคา 551 – 650 บาท ต่อ วนั จาํนวน 

128 คน คิดเป็น 32% มากท่ีสุด รองลงไปเลือก 351 – 450 บาทต่อวนั จาํนวน 92 บาท คิดเป็น 23% 
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ตารางท่ี 4.17 

สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามช่วงเวลาในการเข้าพกั 

 

ช่วงเวลา จํานวน (คน) ร้อยละ (%) 

06.01น. – 12.00น. 

12.01น. – 18.00น. 

18.01น. – 24.00น. 

24.01น. – 06.00น. 

33 

40 

172 

104 

8.3 

10 

43 

29.8 

รวม 400 100 

 

จากตารางท่ี 4.17 พบว่า กลุ่มตัวอย่างทั้ งหมด 400 คน เข้าพักช่วงเวลา 18.01 น. – 24.00 น. 

จาํนวน 172 คน คิดเป็น 43% มากท่ีสุด รองลงไปเขา้พกัช่วงเวลา 24.01 น. – 06.00 น. จาํนวน 104 คน 

คิดเป็น 29.8% 

 

ตารางท่ี 4.18 

สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามช่วงวัน 

 

ช่วงวัน จํานวน (คน) ร้อยละ (%) 

จนัทร์ – ศุกร์ 

เสาร์ – อาทิตย ์

6 

343 

1.5 

85.8 

รวม 400 100 

 

จากตารางท่ี 4.18 พบว่า กลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 400 คน เขา้พกัเสาร์ – อาทิตย ์จาํนวน 343 คน คิด

เป็น 85.8% เขา้พกัวนัจนัทร์ – ศุกร์ จาํนวน 6 คน คิดเป็น 1.5% 
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ตารางท่ี 4.19 

สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามอุปกรณ์ตกแต่ง 

 

อุปกรณ์ จํานวน (คน) ร้อยละ (%) 

เตียง+ตูเ้ส้ือผา้+โต๊ะเคร่ืองแต่งตวั+โทรทศัน์+พดัลม 

เตียง+ตูเ้ส้ือผา้+โต๊ะเคร่ืองแต่งตวั+โทรทศัน์+แอร์ 

เตียง+ตูเ้ส้ือผา้+โต๊ะเคร่ืองแต่งตวั+โทรทศัน์+พดัลม+ตูเ้ยน็ 

เตียง+ตูเ้ส้ือผา้+โต๊ะเคร่ืองแต่งตวั+โทรทศัน์+แอร์+ตูเ้ยน็ 

เตียง+ตูเ้ส้ือผา้+โต๊ะเคร่ืองแต่งตวั+โทรทศัน์+แอร์+ตูเ้ยน็+เคร่ืองทาํ

นํ้าอุ่น 

อ่ืนๆ โปรดระบุ 

12 

53 

38 

126 

119 

 

1 

3 

13.3 

9.5 

31.5 

29.8 

 

0.3 

รวม 400 100 

 

จากตารางท่ี 4.19 พบว่า กลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 400 คน เลือกอุปกรณ์เตียง+ตูเ้ส้ือผา้+โต๊ะเคร่ือง

แต่งตวั+โทรทศัน์+แอร์+ตูเ้ยน็จาํนวน 126 คน คิดเป็น 31.5% มากท่ีสุด รองลงไปเลือกเตียง+ตูเ้ส้ือผา้+

โต๊ะเคร่ืองแต่งตวั+แอร์+ตูเ้ยน็+เคร่ืองทาํนํ้าอุ่น จาํนวน 119 คน คิดเป็น 29.8% 

 

ตารางท่ี 4.20 

สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามโปรโมช่ัน 

 

โปรโมช่ัน จํานวน (คน) ร้อยละ (%) 

โปรโมชัน่ลดราคา 

โปรโมชัน่บตัรสมาชิก 

โปรโมชัน่บตัรสะสมแตม้ 

อ่ืนๆ โปรดระบุ 

312 

5 

32 

0 

78 

1.3 

8 

0 

รวม 400 100 

 

จากตารางท่ี 4.20 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน เลือกโปรโมชัน่ลดราคา จาํนวน 312 คน 

คิดเป็น 78% มากท่ีสุด รองลงไปโปรโมชัน่บตัรสะสมแตม้ จาํนวน 32 คน คิดเป็น 8% 
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ตารางท่ี 4.21 

สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามพื้นท่ีเหมาะสําหรับเปิดให้บริการ 

  

เขตพื้นท่ี จํานวน (คน) ร้อยละ (%) 

บางพลี 

บางนา 

ประเวศน์ 

ลาดกระบงั 

47 

173 

91 

38 

11.8 

43.3 

22.8 

9.5 

รวม 400 100 

 

จากตารางท่ี 4.21 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน เลือกพื้นท่ีบางนา จาํนวน 173 คน คิดเป็น 

43.3% มากท่ีสุด รองลงไปพื้นท่ีประเวศน์ จาํนวน 91 คน คิดเป็น 22.8% 

 

ตารางท่ี 4.22 

สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศของพนักงาน 

 

เพศ จํานวน (คน) ร้อยละ (%) 

ชาย 

หญิง 

8 

341 

2 

85.3 

รวม 400 100 

 

จากตารางท่ี 4.22 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน พนกังานเพศหญิง จาํนวน 341 คน คิดเป็น 

85.3% เพศชาย จาํนวน 8 คน คิดเป็น 2% 
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ตารางท่ี 4.23 

สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามลกัษณะนิสัยพนักงาน 

 

เพศ จํานวน (คน) ร้อยละ (%) 

สุภาพ,พูดเก่ง 

สุภาพ,พูดไม่เก่ง 

265 

84 

66.3 

21 

รวม 400 100 

 

จากตารางท่ี 4.23 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน นิสัยสุภาพพูดเก่ง จาํนวน 265 คน คิดเป็น 

66.3% สุภาพพูดไม่เก่ง จาํนวน 84 คน คิดเป็น 21% 

 

ตารางท่ี 4.24 

สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามส่ิงอาํนวยความสะดวก 

 

ส่ิงอาํนวยความสะดวก จํานวน (คน) ร้อยละ (%) 

ท่ีจอดรถ 

ร้านมินิมาร์ท 

ร้านซกัรีด 

อ่ืนๆ โปรดระบุ 

171 

133 

0 

45 

42.8 

33.3 

0 

11.3 

รวม 400 100 

  

จากตารางท่ี 4.24 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน ท่ีจอดรถจาํนวน 171 คน คิดเป็น 42.8%  

มากท่ีสุด รองลงไปร้านมินิมาร์ท จาํนวน 133 คน คิดเป็น 33.3% 
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ส่วนท่ี 3: ข้อมูลทัศนคติในการเลือกใช้บริการห้องเช่ารายวันของผู้บริโภค 

 

ตารางท่ี 4.25 

ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการห้องพกัรายวัน 

 
 

อันดับ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการ

ห้องพักรายวัน 

ระดับความสําคัญ 

จํานวน ค่าเฉลี่ย ลําดับความสําคัญ 

5 4 3 2 1 

1 มีขนาดห้องให้เลือก 0 19 215 124 42 400 
2.53 4 

ร้อยละ 0 4.8 53.8 31 10.5 100 

2 รูปแบบการตกแต่งภายในและภายนอก 198 138 64 0 0 400 
4.34 1 

ร้อยละ 49.5 34.5 16 0 0 100 

3 อุปกรณ์อาํนวยความสะดวก 165 179 55 1 0 400 
4.27 2 

ร้อยละ 41.3 44.8 13.8 0.3 0 100 

4 มีช่ือเสียงท่ีเป็นท่ียอมรับ 72 161 161 6 0 400 
3.75 3 

ร้อยละ 18 40.3 40.3 1.5 0 100 

สรุป ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.72  

 

จากตารางท่ี 4.25 พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อการเลือกใช้

บริการหอ้งเช่ารายวนั ดงัน้ี 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในระดบัมาก  ไดแ้ก่  รูปแบบการตกแต่งภายใน

และภายนอก อุปกรณ์อาํนวยความสะดวก ความมีช่ือเสียงท่ีเป็นท่ียอมรับ 

 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์กิจการใหค้วามสาํคญัในระดบันอ้ย ไดแ้ก่ การมีขนาดหอ้งใหเ้ลือก 

 สรุป  ผูบ้ริโภคให้ความสําคัญกับปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการห้องเช่า

รายวนัโดยรวมแลว้อยูใ่นระดบั มาก 
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ตารางท่ี 4.26 

ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านการบริการท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการห้องเช่ารายวัน 

 
 

อันดับ 
ปัจจัยด้านการบริการท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการ

ห้องเช่ารายวัน 

(  Front Service ) 

ระดับความสําคัญ 

จํานวน ค่าเฉลี่ย 
ลําดับ

ความสําคัญ 
5 4 3 2 1 

1 ระหว่างรอติดต่อมีสถานท่ีนัง่พกัผ่อนและมี

เคร่ืองด่ืมให้บริการฟรี 
121 134 141 2 2 400 

3.93 3 

ร้อยละ 30.3 33.5 35.3 0.5 0.5 100 

2 มีบริการให้คาํปรึกษาเร่ืองท่ีผูเ้ช่าเกิดมีปัญหาใน

ดา้นต่างๆ 
86 199 68 3 44 400 

3.70 5 

ร้อยละ 21.5 49.8 17 0.8 11 100 

3 มีบริการจองห้องล่วงหนา้ 31 177 133 48 11 400 
3.42 7 

ร้อยละ 7.8 44.3 33.3 12 2.8 100 

 

อันดับ 
ปัจจยัด้านการบริการท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการ

ห้องเช่ารายวัน 

(  Room Service ) 

ระดับความสําคัญ 

จํานวน ค่าเฉลี่ย 
สรุประดับ

ความสําคัญ 
5 4 3 2 1 

4 ห้องพกัมีการทาํความสะอาดก่อนให้เขา้พกั 253 136 11 0 0 400 
3.61 6 

ร้อยละ 63.3 34 2.8 0 0 100 

5 มีการตรวจสอบคุณภาพการทาํความสะอาดของ

พนกังานอยา่งสมํ่าเสมอ 
67 265 68 0 0 400 

4.00 2 

ร้อยละ 16.8 66.3 17 0 0 100 

6 การให้ความดูแลผูเ้ช่าพกัเสมือนญาติพี่นอ้ง 49 227 122 2 0 400 
3.80 4 

ร้อยละ 12.3 56.8 30.5 0.5 0 100 

 

อันดับ 
ปัจจัยด้านการบริการท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการ

ห้องเช่ารายวัน 

(  Safety Service ) 

ระดับความสําคัญ 

จํานวน ค่าเฉลี่ย 
สรุประดับ

ความสําคัญ 
5 4 3 2 1 

7 มีการจดหมายเลขทะเบียนรถเพื่อรักษาความ

ปลอดภยั 
116 266 16 2 0 400 

4.24 1 

ร้อยละ 29 66.5 4 0.5 0 100 

สรุป ปัจจยัดา้นการบริการ 3.81 มาก 

 

จากตารางท่ี  4.26 พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัต่อปัจจยัดา้นการบริการท่ีมีผลต่อการเลือกใช้

บริการหอ้งเช่ารายวนั ดงัน้ี 

ปัจจยัดา้นการบริการท่ีผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ ระหว่างรอติดต่อมีสถานท่ี

นัง่พกัผอ่นและมีเคร่ืองด่ืมบริการฟรีมีบริการใหค้าํปรึกษาเร่ืองท่ีผูเ้ช่าเกิดมีปัญหาในดา้นต่าง ๆ หอ้งพกัมี

การทําความสะอาดก่อนให้เข้าพักมีการตรวจสอบคุณภาพการทําความสะอาดของพนักงานอย่าง

สมํ่าเสมอการให้ความดูแลผูเ้ช่าพักเสมือนญาติพี่น้องมีการจดหมายเลขทะเบียนรถเพื่อรักษาความ

ปลอดภยั 
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 ปัจจัยด้านการบริการท่ีผูบ้ริโภคให้ความสําคัญในระดับกลาง ได้แก่ มีบริการจองห้องพัก

ล่วงหนา้ 

 สรุป  ผูบ้ริโภคให้ความสําคญักับปัจจยั ด้านการบริการท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการห้องเช่า

รายวนัแลว้อยูใ่นระดบั มาก 

 

ตารางท่ี 4.27 

ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านราคาท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการห้องพกัรายวัน 

 
 

อันดับ ปัจจยัด้านราคาท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการ

ห้องพักรายวัน 

ระดับความสําคัญ 

จํานวน ค่าเฉลี่ย 
ลําดับ

ความสําคัญ 
5 4 3 2 1 

1 ราคาไม่แพง 168 209 23 0 0 400 
4.36 2 

ร้อยละ 42 52.3 5.8 0 0 100 

2 มีการระบุราคาท่ีชดัเจน 254 146 0 0 0 400 
4.64 1 

ร้อยละ 63.5 36.5 0 0 0 100 

สรุป ปัจจยัดา้นราคา 4.50 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.27 พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัต่อปัจจยัดา้นราคาท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ

หอ้งเช่ารายวนั ดงัน้ี 

ปัจจยัดา้นราคาท่ีกิจการใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก  ไดแ้ก่  ราคาไม่แพงมีการระบุราคาท่ีชดัเจน 

 สรุป  ผูบ้ริโภคให้ความสําคัญกับปัจจยัด้านราคาท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการห้องเช่ารายวนั

โดยรวมแลว้อยูใ่นระดบัมาก 
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ตารางท่ี 4.28 

ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านสถานท่ีตั้งสถานบริการท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการห้องพกัรายวัน 

 
 

อันดับ ปัจจัยด้านสถานท่ีตั้งสถานบริการท่ีมีผลต่อการ

เลือกใช้บริการห้องพักรายวัน 

ระดับความสําคัญ 

จํานวน ค่าเฉลี่ย ลําดับความสําคัญ 

5 4 3 2 1 

1 สถานท่ีตั้งสถานบริการสะดวกในการเดินทาง 215 171 14 0 0 400 
4.50 1 

ร้อยละ 53.8 42.8 3.5 0 0 100 

2 ลานจอดรถเพียงพอ 216 164 20 0 0 400 
4.49 2 

ร้อยละ 54 41 5 0 0 100 

3 ทาํเลท่ีตั้งใกลศู้นยก์ารคา้ 80 184 136 0 0 400 
3.86 3 

ร้อยละ 20 46 34 0 0 100 

4 ทาํเลท่ีตั้งใกลแ้หล่งชุมชน 71 141 153 35 0 400 
3.62 4 

ร้อยละ 17.8 35.3 38.3 8.8 0 100 

สรุป ปัจจยัดา้นสถานท่ีตั้งสถานบริการ 4.12 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.28 พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัต่อปัจจยัดา้นสถานท่ีตั้งสถานบริการท่ีมีผลต่อ

การเลือกใชบ้ริการหอ้งเช่ารายวนั ดงัน้ี 

 สรุป  ผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัปัจจยัดา้นสถานท่ีตั้งสถานบริการท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ

หอ้งเช่ารายวนัโดยรวมแลว้อยูใ่นระดบัมาก 
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ตารางท่ี 4.29 

ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านโปรโมช่ันท่ีมีผลต่อการเลือก ใช้บริการห้องเช่ารายวัน 

 
 

อนัดบั 
ปัจจยัดา้นโปรโมชัน่ท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการห้อง

เช่ารายวนั 

( โฆษณา ) 

ระดบัความสาํคญั 

จาํนวน ค่าเฉลี่ย 
ลาํดบั

ความสาํคญั 
5 4 3 2 1 

1 ท่านไดรั้บข่าวสารอยา่งสมํ่าเสมอ 36 89 155 92 28 400 
3.03 5 

ร้อยละ 9 22.3 38.8 23 7 100 

2 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางใบปลิว 16 58 172 111 43 400 
2.73 9 

ร้อยละ 4 14.5 43 27.8 10.8 100 

3 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางป้ายโฆษณา 93 130 128 47 2 400 
3.66 2 

ร้อยละ 23.3 32.5 32 11.8 0.5 100 

4 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางวิทยุ 23 15 95 139 128 400 
2.17 12 

ร้อยละ 5.8 3.8 23.8 34.8 32 100 

5 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางโทรทศัน์ 23 48 77 124 128 400 
2.29 11 

ร้อยละ 5.8 12 19.3 31 32 100 

6 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางอินเตอร์เน็ต 21 65 172 116 26 400 
2.85 6 

ร้อยละ 5.3 16.3 43 29 6.5 100 

 

อนัดบั 
(Sale Promotion ) 

ระดบัความสาํคญั 

จาํนวน ค่าเฉลี่ย 
ลาํดบั

ความสาํคญั 
5 4 3 2 1 

7 มีการทาํบตัรสะสมแตม้ 43 19 219 43 76 400 
2.78 8 

ร้อยละ 10.8 4.8 54.8 10.8 19.8 100 

8 มีการบริการซกัผา้เพิ่มเติม 11 185 141 48 15 400 
3.32 3 

ร้อยละ 2.8 46.3 35.3 12 3.8 100 

9 มีบริการทาํบตัรสมาชิก 4 60 170 114 52 400 
2.63 10 

ร้อยละ 1 15 42.5 28.5 13 100 

 

อนัดบั 
 ( ประชาสัมพนัธ์ ) 

ระดบัความสาํคญั 

จาํนวน ค่าเฉลี่ย 
ลาํดบั

ความสาํคญั 
5 4 3 2 1 

10 มีการประชาสัมพนัธ์จากสนามบินสุวรรณภูมิ 37 79 103 131 50 400 
2.81 7 

ร้อยละ 9.3 19.8 25.8 32.8 12.5 100 

11 มีการประชาสัมพนัธ์จากการท่องเท่ียวแห่งประเทศ

ไทย 
59 108 113 105 15 400 

3.23 4 

ร้อยละ 14.8 27 28.3 26.3 3.8 100 

12 มีการแนะนาํจากญาติ,เพื่อน 152 82 130 36 0 400 
3.88 1 

ร้อยละ 38 20.5 32.5 9 0 100 

สรุป ปัจจยัดา้นโปรโมชัน่ 2.95 กลาง 

 

จากตารางท่ี  4.29 พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัต่อปัจจยัดา้นโปรโมชัน่ท่ีมีผลต่อการเลือกใช้

บริการหอ้งเช่ารายวนั ดงัน้ี 
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ปัจจยัดา้นโปรโมชัน่ท่ีผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทาง

ป้ายโฆษณามีการแนะนาํจากญาติเพื่อน 

 ปัจจยัดา้นโปรโมชัน่ท่ีผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในระดบันอ้ย ไดแ้ก่ ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทาง

วิทยสุ่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางโทรทศัน์  

 สรุป ผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัปัจจยัดา้นโปรโมชัน่ท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั

อยูใ่นระดบักลาง 

 

ตารางท่ี 4.30 

ระดับความสําคัญของปัจจัยด้าน พนักงานบริการท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการห้องเช่ารายวัน 

 
 

อนัดบั ปัจจยัดา้นพนกังานบริการท่ีมีผลต่อการเลือกใช้

บริการห้องเช่ารายวนั 

ระดบัความสาํคญั 

จาํนวน ค่าเฉลี่ย 
ลาํดบั

ความสาํคญั 
5 4 3 2 1 

1 มีพนกังานให้บริการดว้ยมารยาทท่ีดีและเต็มใจ

ให้บริการ 
259 135 6 0 0 400 

4.63 1 

ร้อยละ 64.8 33.8 1.5 0 0 100 

2 มีพนกังานท่ีมีการให้บริการท่ีดี 216 182 2 0 0 400 
4.54 2 

ร้อยละ 54 45.5 0.5 0 0 100 

3 มีพนกังานท่ีเพียงพอต่อการให้บริการ 162 172 64 2 0 400 
4.24 5 

ร้อยละ 40.5 43 16 0.5 0 100 

4 มีพนกังานท่ีให้ขอ้มูลเก่ียวกบับริการได ้ 164 200 34 0 2 400 
4.31 4 

ร้อยละ 41 50 8.5 0 0.5 100 

5 มีพนกังานรักษาความปลอดภยัท่ีเพียงพอ 236 141 23 0 0 400 
4.53 3 

ร้อยละ 59 35.3 5.8 0 0 100 

สรุป ปัจจยัดา้นพนกังานบริการ 4.45 มาก 

 

จากตารางท่ี  4.30 พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัต่อปัจจยัด้านพนักงานบริการท่ีมีผลต่อการ

เลือกใชบ้ริการรถบรรทกุขนส่งสินคา้ ดงัน้ี 

 สรุป ผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัปัจจยัดา้นพนกังานบริการท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการห้องเช่า

รายวนัโดยรวมแลว้อยูใ่นระดบัมาก 
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4.1.2  ส่วนของผู้ประกอบการ 

ส่วนท่ี 1 : ข้อมูลท่ัวไปของกจิการธุรกจิห้องเช่ารายวัน 

 

สถานประกอบการท่ี 1  

 

ตารางท่ี 4.31 

ผลการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการรายท่ี 1 

 

ลําดับ ข้อมูลสํารวจ ผลการสัมภาษณ์ 

1 เขต/ท่ีตั้ง บางนา 

2 เหตุผลท่ีเลอืกประกอบกิจการ สนในดว้ยตนเอง 

3 เงินทุนในการก่อสร้าง ตั้งแต่ 25.1 ลา้น บาทขึ้นไป (ประมาณ 40 ลา้นบาท) 

4 จาํนวนห้อง จาํนวนห้องมากกว่า 61 ห้อง (100 ห้อง) 

5 แนวคิดการตกแต่ง เนน้เฟอร์นิเจอร์สาํเร็จรูป 

6 อุปกรณ์อาํนวยความสะดวกท่ีมีบริการ เตียง ตูเ้ส้ือผา้ โต๊ะเคร่ืองแป้ง โทรทศัน์ แอร์ ตูเ้ยน็ เคร่ืองทาํนํ้าอุ่น 

7 การควบคุมคุณภาพ การจดัพนกังานทาํความสะอาดให้พร้อมอยูต่ลอด 

8 ระบบความปลอดภยั มียามรักษาความปลอดภยั+กลอ้งวงจรปิด 

9 ราคาห้องพกั 550-650 บาทต่อวนั (600 บาทต่อวนั) 

10 กาํไรต่อเดือน มากกว่า 60,001 บาทขึ้นไป ( 400,000 บาท/เดือน) 

11 รูปแบบการโฆษณา เนน้การนาํเสนอโดยป้ายโฆษณา 

12 จุดคุม้ทุนต่อวนัดูจากอตัราส่วนห้องถูกเช่า/ห้องว่าง   40:60  

13 อตัราส่วนห้องถูกเช่า/ห้องว่างในปัจจุบนั 70:30 

14 ความคิดดา้นสภาวะธุรกิจในปัจจุบนั มีการแข่งขนัสูง 

15 ความคิดดา้นสภาวะธุรกิจในอนาคต คิดว่ายงัมีการแข่งขนัท่ีสูงอยู ่

16 ความคิดเร่ืองขยายกิจการในอนาคต คิดจะขยายกิจการ 

17 เหตุผล (จากขอ้ 16) เพ่ือเป็นการเพ่ิมจาํนวนห้องและทาํให้คนรู้จกัมากขึ้น 

18 ช่วงเวลาในการเขา้พกัในปัจจุบนั 18.01-24.00 น. 

 

 ตั้งอยู่เขตบางนา เหตุผลท่ีเลือกประกอบกิจการ เน่ืองจากเกิดความสนใจดว้ยตนเองใชเ้งินลงทุน

ในการก่อสร้างประมาณ 40 ลา้นบาท มีจาํนวนห้องพกัให้บริการ 100 ห้อง คิดระยะเวลาในการคืนทุน

ประมาณ 6 ปี มีแนวคิดในการตกแต่งภายในโดยเนน้การใชเ้ฟอร์นิเจอร์สําเร็จรูปเขา้ชุดกนัในการตกแต่ง 

โดยมีอุปกรณ์อาํนวยความสะดวกภายใน คือ เตียง ตูเ้ส้ือผา้ โต๊ะเคร่ืองแป้ง โทรทศัน์ แอร์คอนดิชัน่ ตูเ้ยน็ 

เคร่ืองทาํนํ้ าอุ่น มีการควบคุมคุณภาพของการบริการโดยการจดัพนักงานทาํความสะอาดให้พร้อมอยู่

ตลอด 24 ชั่วโมง มีระบบรักษาความปลอดภัยโดยมียามรักษาความปลอดภัยและกล้องวงจรปิด

ตลอดเวลา ราคาในการให้บริการอยู่ท่ี 600 บาท/วนั กาํไรท่ีไดจ้ากให้บริการต่อเดือนมากกกว่า 60,000 

บาท (ประมาณ 400,000 บาท/เดือน) การโฆษณาจะเนน้การเสนอโดยใช้ป้ายประกาศ โดยเฉล่ียต่อวนัมี

จาํนวนห้องถูกพกัประมาณ 70% จากการประมาณการอตัราส่วนห้องว่าง/ห้องถูกเช่าต้องมีประมาณ  
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40% ท่ีตอ้งถูกเช่าถึงจะคุม้ในการลงทุนแต่ละวนัในอนาคตมีแนวคิดว่าจะมีการขยายกิจการอีก เพื่อเป็น

การเพิ่มจาํนวนให้ช่ือของบริษทัเป็นท่ีรู้จกัมากขึ้น ในปัจจุบนัช่วงเวลาท่ีมีคนเขา้พกัมากท่ีสุด คือ 18.00-

24.00 น. 

 

สถานประกอบการท่ี 2 

 

ตารางท่ี 4.32 

ผลการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการรายท่ี 2 

 

ลําดับ ข้อมูลสํารวจ ผลการสัมภาษณ์ 

1 เขต/ท่ีตั้ง บางพลี 

2 เหตุผลท่ีเลือกประกอบกิจการ เป็นธุรกิจเดิมของครอบครัว 

3 เงินทุนในการก่อสร้าง ตั้งแต่ 20.1-25 ลา้น (ประมาณ 23 ลา้นบาท) 

4 จาํนวนห้อง 41-60 ห้อง (60ห้อง) 

5 แนวคิดการตกแต่ง เนน้ส่ิงอาํนวยความสะดวก 

6 อุปกรณ์อาํนวยความสะดวกท่ีมีบริการ เตียง ตูเ้ส้ือผา้ โต๊ะเคร่ืองแป้ง โทรทศัน์ แอร์ 

7 การควบคุมคุณภาพ การจดัพนกังานทาํความสะอาดให้พร้อมอยูต่ลอด 

8 ระบบความปลอดภยั มียามรักษาความปลอดภยั 

9 ราคาห้องพกั 351-450 บาทต่อวนั (420 บาทต่อวนั) 

10 กาํไรต่อเดือน 50,001-60,000 ( 60,000 บาท/เดือน) 

11 รูปแบบการโฆษณา เนน้การนาํเสนอโดยป้ายโฆษณา 

12 จุดคุม้ทุนต่อวนัดูจากอตัราส่วนห้องถูกเช่า/ห้องว่าง   40:60  

13 อตัราส่วนห้องถูกเช่า/ห้องว่างในปัจจุบนั 60:40 

14 ความคิดดา้นสภาวะธุรกิจในปัจจุบนั มีการแข่งขนัสูง 

15 ความคิดดา้นสภาวะธุรกิจในอนาคต คิดว่ายงัมีการแข่งขนัท่ีสูงอยู ่

16 ความคิดเร่ืองขยายกิจการในอนาคต ไม่คิดขยายกิจการ 

17 เหตุผล (จากขอ้ 16) ไม่มีพ้ืนท่ีในการปลูกสร้าง 

18 ช่วงเวลาในการเขา้พกัในปัจจุบนั 12.01-18.00 น. 

 

ตั้งอยู่ในตาํบลบางพลี เหตุผลท่าเลือกประกอบกิจการเน่ืองจากเป็นธุรกิจเดิมของครอบครัวแต่

ก่อนเคยทําเป็นห้องเช่ารายเดือน แต่เปล่ียนมาเป็นห้องเช่ารายวนัแทนใช้เงินในการลงทุนก่อสร้าง

ประมาณ 23 ลา้นบาท มีจาํนวนห้องให้เช่าประมาณ 60 ห้อง มีแนวคิดในการตกแต่งภายในโดยเน้นท่ี

อุปกรณ์อาํนวยความสะดวก คือ เตียง ตูเ้ส้ือผา้ โต๊ะเคร่ืองแป้ง โทรทศัน์ แอร์คอนดิชั่น มีการควบคุม

ความสะอาดภายในโดยจดัให้มีพนักงานทาํความสะอาดตลอด 24 ชั่วโมง มียามรักษาความปลอดภยั

ตลอด 24 ชัว่โมง คิดราคาอยู่ท่ี 420 บาท/วนั มีกาํไรประมาณเดือนละ 60,000 บาท จาํนวนห้องท่ีตอ้งถูก

เช่าต่อวนัถึงจะคุม้ทุนอยูท่ี่ประมาณ 40% แต่ในปัจจุบนัมีการเช่าอยูป่ระมาณ 60% ต่อวนั ในอนาคตคิดว่า

คงไม่มีการขยายกิจการ เน่ืองจากไม่มีพื้นท่ีในการปลูกสร้างเพราะท่ีดินในปัจจุบนัราคาสูง โดยเฉล่ียจะมี
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ลูกคา้เขา้มาใชบ้ริการในช่วง 12.01-18.00น. มากท่ีสุด ลูกคา้ส่วนใหญ่เป็นพนักงานท่ีเดินทางมาทาํงาน

ในพื้นท่ีแบบระยะสั้น 

 

สถานประกอบการท่ี 3 

 

ตารางท่ี 4.33 

ผลการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการรายท่ี 3 

 

ลําดับ ข้อมูลสํารวจ ผลการสัมภาษณ์ 

1 เขต/ท่ีตั้ง บางนา 

2 เหตุผลท่ีเลือกประกอบกิจการ เป็นธุรกิจเดิมของครอบครัว 

3 เงินทุนในการก่อสร้าง ตั้งแต่ 20.1-25 ลา้น(ประมาณ 25 ลา้นบาท) 

4 จาํนวนห้อง 41-60 ห้อง(60ห้อง) 

5 แนวคิดการตกแต่ง เนน้ส่ิงอาํนวยความสะดวก 

6 อุปกรณ์อาํนวยความสะดวกท่ีมีบริการ เตียง,ตูเ้ส้ือผา้,โต๊ะเคร่ืองแป้ง,โทรทศัน์,แอร์ 

7 การควบคุมคุณภาพ การจดัพนกังานทาํความสะอาดให้พร้อมอยูต่ลอด 

8 ระบบความปลอดภยั มียามรักษาความปลอดภยั 

9 ราคาห้องพกั 351-450 บาทต่อวนั (420 บาทต่อวนั) 

10 กาํไรต่อเดือน 40,001-50,000( 40,000 บาท/เดือน) 

11 รูปแบบการโฆษณา เนน้การนาํเสนอโดยป้ายโฆษณา 

12 จุดคุม้ทุนต่อวนัดูจากอตัราส่วนห้องถูกเช่า/ห้องว่าง   40:60  

13 อตัราส่วนห้องถูกเช่า/ห้องว่างในปัจจุบนั 60:40 

14 ความคิดดา้นสภาวะธุรกิจในปัจจุบนั มีการแข่งขนัสูง 

15 ความคิดดา้นสภาวะธุรกิจในอนาคต คิดว่ายงัมีการแข่งขนัท่ีสูงอยู ่

16 ความคิดเร่ืองขยายกิจการในอนาคต ไม่คิดขยายกิจการ 

17 เหตุผล (จากขอ้ 16) ไม่มีพ้ืนท่ีในการปลูกสร้าง 

18 ช่วงเวลาในการเขา้พกัในปัจจุบนั 12.01-18.00 น. 

 

 สถานท่ีตั้งอยู่ในเขตบางนา เหตุท่ีเลือกประกอบกิจการเน่ืองจากเป็นธุรกิจเดิมของครอบครัว 

และมีท่ีดินเป็นของตวัเอง ใช้เงินลงทุนในการก่อสร้างประมาณ 25 ลา้นบาทมีห้องให้เช่าอยู่ 60 ห้อง 

ตกแต่งโดยเน้นท่ี อุปกรณ์อํานวยความสะดวก คือ คือ เตียง ตู้เส้ือผ้า โต๊ะเคร่ืองแป้ง โทรทัศน์              

แอร์คอนดิชัน่ มีการควบคุมคุณภาพในการให้บริการ โดยจดัให้มียามรักษาความปลอดภยัและแม่บา้น

สําหรับทาํความสะอาดไวต้ลอด 24 ชัว่โมง  คิดราคาค่าห้องอยู่ท่ี 420 บาท/วนั ใช้การโฆษณาทางป้าย

ประกาศ  ในการประกอบการต่อวนัตอ้งมีหอ้งท่ีถูกใชบ้ริการประมาณ 40% ถึงจะคุม้ แต่ในปัจจุบนัมีผูใ้ช้

ประมาณ 60% ต่อวนั ทาํให้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนประมาณ 40,000 บาท โดยปกติลูกคา้จะเขา้ใช้บริการ

ในช่วง 12.00-18.00 น. ส่วนใหญ่เป็นผูท่ี้เขา้มาทาํการติดต่องานในพื้นท่ีหรือจาํพวกนกัศึกษา ในอนาคต
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คิดว่าคงไม่มีการขยายกิจการอีก เน่ืองจากไม่มีพื้นท่ีในการปลูกสร้าง และเน่ืองจากในปัจจุบนัมีห้องพกั

รายเดือนหนักลบัมาประกอบกิจการเป็นหอ้งพกัรายวนัมากขึ้น 

 

สถานประกอบการท่ี 4 

 

ตารางท่ี 4.34 

ผลการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการรายท่ี 4 

 

ลําดับ ข้อมูลสํารวจ ผลการสัมภาษณ์ 

1 เขต/ท่ีตั้ง บางนา 

2 เหตุผลท่ีเลือกประกอบกิจการ เป็นธุรกิจเดิมของครอบครัว 

3 เงินทุนในการก่อสร้าง ตั้งแต่ 25.1 ลา้น (ประมาณ 26 ลา้นบาท) 

4 จาํนวนห้อง จาํนวนห้องมากกว่า 61 ห้อง (80 ห้อง) 

5 แนวคิดการตกแต่ง เนน้ส่ิงอาํนวยความสะดวก 

6 อุปกรณ์อาํนวยความสะดวกท่ีมีบริการ เตียง ตูเ้ส้ือผา้ โต๊ะเคร่ืองแป้ง โทรทศัน์ แอร์ ตูเ้ยน็ 

7 การควบคุมคุณภาพ การจดัพนกังานทาํความสะอาดให้พร้อมอยูต่ลอด 

8 ระบบความปลอดภยั มียามรักษาความปลอดภยั 

9 ราคาห้องพกั 451-550 บาทต่อวนั  (500 บาทต่อวนั) 

10 กาํไรต่อเดือน มากกว่า 60,001 บาทขึ้นไป (80,000-100,00 บาท/เดือน) 

11 รูปแบบการโฆษณา เนน้การนาํเสนอโดยป้ายโฆษณา 

12 จุดคุม้ทุนต่อวนัดูจากอตัราส่วนห้องถูกเช่า/ห้องว่าง   30:70  

13 อตัราส่วนห้องถูกเช่า/ห้องว่างในปัจจุบนั 60:40 

14 ความคิดดา้นสภาวะธุรกิจในปัจจุบนั มีการแข่งขนัสูง 

15 ความคิดดา้นสภาวะธุรกิจในอนาคต คิดว่ายงัมีการแข่งขนัท่ีสูงอยู ่

16 ความคิดเร่ืองขยายกิจการในอนาคต ไม่คิดขยายกิจการ 

17 เหตุผล (จากขอ้ 16) ไม่มีพื้นท่ีในการปลูกสร้าง 

18 ช่วงเวลาในการเขา้พกัในปัจจุบนั 18.01-24.00 น. 

 

 สถานท่ีตั้งอยู่ในเขตบางนา เหตุท่ีเลือกประกอบกิจการ เน่ืองจากเป็นธุรกิจเดิมของครอบครัวใช้

เงินลงทุนประมาณ 26 ลา้นบาทมีหอ้งประมาณ 80 หอ้ง ตกแต่งเนน้อุปกรณ์อาํนวยความสะดวก คือ เตียง 

ตูเ้ส้ือผา้ โต๊ะเคร่ืองแป้ง โทรทศัน์ แอร์คอนดิชัน่ ตูเ้ยน็ โดยมีพนักงานทาํความสะอาดตลอด 24 ชัว่โมง 

และมียามรักษาความปลอดภัยตลอด 24 ชั่วโมง คิดราคาค่าห้องอยู่ท่ี 500 บาท/วนั มีกาํไรประมาณ 

80,000-100,000 บาท/เดือน ใชก้ารโฆษณาโดยใชป้้ายประกาศ ใน 1 วนัตอ้งมีห้องท่ีถูกเช่าประมาณ 30% 

ถึงจะคุม้ในการดาํเนินกิจการ แต่ในปัจจุบนัมีคนใช้บริการอยู่ประมาณ 60% ต่อวนั เน่ืองจากปัจจุบนัมี

จาํนวนห้องเช่ารายวนัมากขึ้นเร่ือย ๆ จึงคิดว่าในอนาคตคงไม่มีการขยายกิจการและประกอบกับไม่มี

พื้นท่ีสาํหรับขยายกิจการดว้ย โดยเฉล่ียต่อวนัช่วงเวลาท่ีมีลูกคา้เขา้ใชบ้ริการมากท่ีสุด คือ 18.01-24.00 น. 

ส่วนใหญ่เป็นคนท่ีเดินทางมาติดต่องานในพื้นท่ีและนกัศึกษา 
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สถานประกอบการท่ี 5 

 

ตารางท่ี 4.35 

ผลการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการรายท่ี 5 

 

ลําดับ ข้อมูลสํารวจ ผลการสัมภาษณ์ 

1 เขต/ท่ีตั้ง ประเวศน์ 

2 เหตุผลท่ีเลือกประกอบกิจการ เป็นธุรกิจเดิมของครอบครัว 

3 เงินทุนในการก่อสร้าง ตั้งแต่ 25.1 ลา้น (ประมาณ 40 ลา้นบาท) 

4 จาํนวนห้อง จาํนวนห้องมากกว่า 61 ห้อง (80 ห้อง) 

5 แนวคิดการตกแต่ง เนน้ใชเ้ฟอร์นิเจอร์สาํเร็จ 

6 อุปกรณ์อาํนวยความสะดวกท่ีมีบริการ เตียง ตูเ้ส้ือผา้ โต๊ะเคร่ืองแป้ง โทรทศัน์ แอร์ ตูเ้ยน็ 

7 การควบคุมคุณภาพ การจดัพนกังานทาํความสะอาดให้พร้อมอยูต่ลอด 

8 ระบบความปลอดภยั มียามรักษาความปลอดภยั 

9 ราคาห้องพกั 451-550 บาทต่อวนั  (500 บาทต่อวนั) 

10 กาํไรต่อเดือน 50,001-60,000 บาท (60,000 บาท/เดือน) 

11 รูปแบบการโฆษณา เนน้การนาํเสนอโดยป้ายโฆษณา 

12 จุดคุม้ทุนต่อวนัดูจากอตัราส่วนห้องถูกเช่า/ห้องว่าง   40:60  

13 อตัราส่วนห้องถูกเช่า/ห้องว่างในปัจจุบนั 60:40 

14 ความคิดดา้นสภาวะธุรกิจในปัจจุบนั มีการแข่งขนัสูง 

15 ความคิดดา้นสภาวะธุรกิจในอนาคต คิดว่ายงัมีการแข่งขนัท่ีสูงอยู ่

16 ความคิดเร่ืองขยายกิจการในอนาคต ไม่คิดขยายกิจการ 

17 เหตุผล (จากขอ้ 16) ห้องท่ีมียงัเพียงพอต่อการบริการ 

18 ช่วงเวลาในการเขา้พกัในปัจจุบนั 18.01-24.00 น. 

  

สถานท่ีตั้งอยู่ในเขตประเวศน์  เหตุผลท่ีเลือกประกอบกิจการ เน่ืองจากเป็นธุรกิจของครอบครัว

แต่ก่อนเคยให้บริกาเป็นหอ้งเช่ารายเดือน แต่ปัจจุบนัมาให้บริการทั้งรายวนัและรายเดือนใชเ้งินลงทุนใน

การก่อสร้างประมาณ 40 ล้านบาท มีห้องอยู่ 80 ห้อง ตกแต่งโดยใช้เฟอร์นิเจอร์สําเร็จรูป คือ เตียง           

ตู ้เส้ือผา้ โต๊ะเคร่ืองแป้ง โทรทัศน์ แอร์คอนดิชั่น ตู้เย็น มีพนักงานทําความสะอาดไวบ้ริการตลอด         

24 ชั่วโมง และมียามรักษาความปลอดภยัตลอด 24 ชั่วโมง คิดราคาค่าห้องอยู่ท่ี 500 บาท/วนั มีกาํไร

ประมาณ 60,000 บาทต่อเดือน ใชก้ารโฆษณาทางป้ายประกาศปัจจุบนัมีผูเ้ขา้ใชบ้ริการประมาณ 60% ต่อ

วนั ในการดาํเนินงานตอ้งมีห้องท่ีถูกใชบ้ริการประมาณ 40% ต่อวนั ในอนาคตคิดว่าจะยงัไม่ขยายกิจการ 

เน่ืองจากห้องท่ีมีให้บริการอยู่ยงัเพียงพอต่อการให้บริการประกอบกบัในปัจจุบนัมีห้องเช่ารายวนัราย

ใหม่เพิ่มมากขึ้นอย่างต่อเน่ือง ช่วงเวลาท่ีลูกคา้เขา้ใชบ้ริการมากท่ีสุด คือ ช่วง 18.01-24.00 น. ส่วนใหญ่

เป็นพนกังานท่ีเขา้มาทาํงานในพื้นท่ี 
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ส่วนท่ี 2 : ข้อมูลปัจจัยสภาพแวดล้อมของธุรกิจท่ีมีผลในการตัดสินใจเลือกดําเนินกิจการห้อง

เช่ารายวันของผู้ประกอบการ 

 

ตารางท่ี 4.36 

ปัจจัยแวดล้อมท่ีมีผลต่อการตัดสินในเลือกดําเนินกจิการ 

 

ผลกระทบ 

ปัจจัย 

มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ที่สุด 

ความ

รุนแรงของ

ผลกระทบ 

ความรุ่นแรงทางดา้นการแข่งขนั 

1. จาํนวนสถานบริการในบริเวณ 

  

1 

 

4 

   

ปานกลาง 

2. อตัราการเพ่ิมขึ้นของจาํนวนห้องเช่ารายวนัในพ้ืนท่ี  2 3   ปานกลาง 

3. สภาพการแข่งขนัทางดา้นราคาของธุรกิจห้องพกัรายวนั

ในพ้ืนท่ี 

 4 1   มาก 

ความยากในการเขา้สู่ธุรกิจของคู่แข่งขนัรายใหม ่

1.ปัจจยัทางดา้นเงินลงทุน 

1.1. ขนาดของเงินในการลงทุน 

 

 

3 

 

 

2 

    

 

มากท่ีสุด 

1.2. ราคาท่ีดินเพ่ือการปลูกสร้าง 3 2    มากท่ีสุด 

1.3. ระยะเวลาของจุดคุม้ทุน 3 2    มากท่ีสุด 

1.4. เป็นธุรกิจท่ีสามารถขายเปลี่ยนมือไดง่้าย   1 4  นอ้ย 

1.5. ค่าใชจ่้ายทางดา้นสาธารณูปโภค   3 2  ปานกลาง 

2.ลกัษณะเฉพาะของกิจการ 

2.1. ความชาํนาญทางดา้นธุรกิจให้บริการห้องพกั 

  

1 

 

4 

   

ปานกลาง 

2.2. การตกแต่งท่ีเป็นเอกลกัษณ์  4 1   มาก 

3.กฎหมาย 

3.1. ภาษีธุรกิจห้องพกั 

   

5 

   

ปานกลาง 

3.2. กฎหมายดา้นอาคารพกัอาศยั   5   ปานกลาง 

3.3. กฎหมายดา้นความปลอดภยั  1 4   ปานกลาง 

สินคา้ทดแทนอ่ืนท่ีมีผลต่อผลกาํไรของกิจการ 

1. โรงแรม 

  

2 

 

3 

   

ปานกลาง 

2. โรงแรมม่านรูด   2 2 1 ปานกลาง 

3. ห้องพกัรายเดือน   2 2 1 ปานกลาง 

4. บา้นญาติ,เพ่ือน  2 3   ปานกลาง 

5. บา้นเช่า   2 2 1 ปานกลาง 
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ตารางท่ี 4.36 (ต่อ) 

 

ผลกระทบ 

ปัจจัย 

มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ที่สุด 

ความ

รุนแรงของ

ผลกระทบ 

พฤติกรรมท่ีมีผลต่อกากรตดัสินใจเลือกใชข้องผูบ้ริโภค 

1. ราคา 

 

4 

 

1 

    

มากท่ีสุด 

2. ขนาดห้อง  4 1   มาก 

3. ส่ิงอาํนวยความสะดวก  5    มาก 

4. การบริการ/ความปลอดภยั   5   ปานกลาง 

5. สถานท่ีตั้ง  5    มาก 

รวม 13 38 49 12 3 115 

 

ความรุ่นแรงทางด้านการแข่งขัน สภาพการแข่งขนัทางด้านราคาของธุรกิจห้องพกัรายวนัใน

พื้นท่ี มีผลกระทบต่อการตดัสินใจดาํเนินกิจการในระดบัมาก 

ความยากในการเข้าสู่ธุรกจิของคู่แข่งขันรายใหม่ 

1. ปัจจยัทางดา้นเงินลงทุน ปัจจยัดา้น ขนาดของเงินในการลงทุน,ราคาท่ีดินเพื่อการปลูกสร้าง

ระยะเวลาของจุดคุม้ทุน มีผลกระทบต่อการตดัสินใจดาํเนินกิจการในระดบัมากท่ีสุด 

2. ลกัษณะเฉพาะของกิจการ ปัจจยัดา้นการตกแต่งท่ีเป็นเอกลกัษณ์มีผลกระทบต่อการตดัสินใจ

ดาํเนินกิจการในระดบัมาก 

3. กฎหมาย มีผลกระทบต่อการตดัสินใจดาํเนินกิจการในระดบัปานกลาง 

สินค้าทดแทนมีผลต่อผลกําไรของกิจการ มีผลกระทบต่อการตดัสินใจในการดาํเนินกิจการใน

ระดบัปานกลาง 

พฤติกรรมท่ีมีผลต่อกากรตัดสินใจเลือกใช้ของผู้บริโภค ปัจจยัด้านราคามีผลกระทบต่อการ

ตดัสินใจดาํเนินกิจการในระดบัมากท่ีสุด รองลงไป คือ สถานท่ีตั้งอยูใ่นระดบัปานกลาง 
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ส่วนท่ี 3 : ข้อมูลปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีผลต่อระดับการแข่งขัน และการ

ดําเนินธุรกจิห้องพกัรายวันในมุมมองของผู้ประกอบการ 

 

ตารางท่ี 4.37 

ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการดําเนินกจิการ 

 

ผลต่อการดําเนินกิจการ 

ปัจจัย 

มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ที่สุด 

ผลกระทบ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์

1. ความแตกต่างดา้นการตกแต่ง 

  

5 

    

มาก 

2. ความสะอาดของห้องพกั  5    มาก 

3. ความสวยงามของอาคาร  4 1   มาก 

4. ความปลอดภยัในทรัพยสิ์น  3 2   มาก 

5. ช่ือเสียงของสถานบริการ  4 1   มาก 

ดา้นราคา 

1. ราคาเป็นธรรมตามมาตรฐานของตลาด 

  

5 

    

มาก 

2. มีการระบุราคาท่ีชดัเจน  5    มาก 

ดา้นสถานท่ี 

1. ทาํเลท่ีตั้งของสถานบริการ 

 

2 

 

3 

    

มาก 

2. ลานจอดรถท่ีเพียงพอ  5    มาก 

3. เส้นทางคมนาคมท่ีสะดวก 1 4    มาก 

4. ใกลแ้หล่งชุมชน,ตลาด  2 3   ปานกลาง 

ดา้นโปรโมชัน่ 

1.  ช่องทางการโฆษณาท่ีทัว่ถึง 

  

1 

 

4 

   

ปานกลาง 

2. การลดราคาค่าห้องพกั 2 3    มาก 

3. ส่ิงอาํนวยความสะดวกพิเศษ   5   ปานกลาง 

ดา้นบุคคล 

1. พนกังานตอ้นรับท่ีสุภาพและเต็มใจ 

  

3 

 

2 

   

มาก 

2. พนกังานมีการแต่งกายท่ีเป็นระเบียบ   5   ปานกลาง 

3. พนกังานให้ขอ้มูลแก่ลกูคา้ไดช้ดัเจน   5   ปานกลาง 

ดา้นกระบวนการ 

1. มีการบริการจองห้องผา่นทางโทรศพัท ์

   

5 

   

ปานกลาง 

2. การทาํความสะอาดท่ีไดม้าตรฐาน  3 2   มาก 
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ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการดําเนินกจิการ 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์มีผลกระทบต่อการดาํเนินกิจการในระดบัมาก 

2. ดา้นราคา มีผลกระทบต่อการดาํเนินกิจการในระดบัมาก 

3. ดา้นสถานท่ี มีผลกระทบต่อการดาํเนินกิจการในระดบัมาก 

4. ดา้นโปรโมชัน่ การลดราคาค่าหอ้งพกั มีผลกระทบต่อการดาํเนินกิจการในระดบัมาก 

5. ดา้นบุคคลพนกังานตอ้นรับท่ีสุภาพ และเตม็ใจมีผลกระทบต่อการดาํเนินกิจการในระดบัมาก 

6. ด้านกระบวนการการทําความสะอาดท่ีได้มาตรฐานมีผลกระทบต่อการดาํเนินกิจการใน   

ระดบัมาก 
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4.2 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

4.2.1 สมมติฐานท่ี 1  

Ho : เพศของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นทศันคติดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

H1 : เพศของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นทศันคติดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน

การเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

 

ตารางท่ี 4.38  

ความสัมพนัธ์ระหว่างเพศกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

(Chi-square Test) 

 

ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการห้องพักรายวันระดับกลาง Sig 

(2-sided) 

สรุปผล 

การวิจัย 

ดา้นผลิตภณัฑ ์

1.1 มีขนาดห้องให้เลือก 

 

0.000 

 

ปฏิเสธ H0 

1.2 รูปแบบการตกแต่งภายในและภายนอก 0.000 ปฏิเสธ H0 

1.3 อุปกรณ์อาํนวยความสะดวกท่ีมี 0.000 ปฏิเสธ H0 

1.4 มีช่ือเสียงท่ีเป็นท่ียอมรับ 0.000 ปฏิเสธ H0 

ดา้นบริการ 

2.1 Front Service 

2.1.1  ระหว่างรอติดต่อมีสถานท่ีนั่งพกัผอ่นและมีเคร่ืองด่ืมให้บริการฟรี 

 

 

0.253 

 

 

ยอมรับ H0 

2.1.2  มีบริการใหค้าํปรึกษาเร่ืองท่ีผูเ้ช่าเกิดมีปัญหาในดา้นต่างๆ 0.000 ปฏิเสธ H0 

2.1.3  มีบริการจองห้องล่วงหน้า 0.000 ปฏิเสธ H0 

2.2 Room Service 

2.2.1 ห้องพกัมีการทาํความสะอาดก่อนให้เขา้พกั 

 

0.055 

 

ยอมรับ H0 

2.2.2 มีการตรวจสอบคุณภาพการทาํความสะอาดของพนกังานอยา่ง

สมํ่าเสมอ 

0.000 ปฏิเสธ H0 

2.2.3 การให้ความดูแลผูเ้ช่าพกัเสมือนญาติพ่ีน้อง 0.422 ยอมรับ H0 

2.3 Safety Service 

2.3.1 มีการจดหมายเลขทะเบียนรถเพ่ือรักษาความปลอดภยั 

 

0.207 

 

ยอมรับ H0 

ดา้นราคา (Price) 

3.1 ราคาไม่แพง 

 

0.005 

 

ปฏิเสธ H0 

3.2 มีการระบุราคาท่ีชดัเจน 0.474 ยอมรับ H0 
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ตารางท่ี 4.38 (ต่อ) 

 

ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการห้องพักรายวันระดับกลาง Sig 

(2-sided) 

สรุปผล 

การวิจัย 

สถานท่ีตั้งสถานบริการ (Location) 

4.1 สถานท่ีตั้งของสถานบริการสะดวกในการเดินทางเขา้ถึง( ถนน ) 

 

0.156 

 

ยอมรับ H0 

4.2 ลานจอดรถเพียงพอ 0.078 ยอมรับ H0 

4.3 ทาํเลท่ีตั้งใกลศู้นยก์ารคา้ 0.000 ปฏิเสธ H0 

4.4 ทาํเลท่ีตั้งใกลแ้หล่งชุมชน 0.000 ปฏิเสธ H0 

ดา้นโปรโมชัน่ (Promotion) 

โฆษณา 

5.1 ท่านไดรั้บข่าวสารอยา่งสมํ่าเสมอ 

 

 

0.000 

 

 

ปฏิเสธ H0 

5.2 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางใบปลิว 0.000 ปฏิเสธ H0 

5.3 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางป้ายโฆษณา 0.000 ปฏิเสธ H0 

5.4 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางวิทยุ 0.000 ปฏิเสธ H0 

5.5 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางโทรทศัน์ 0.000 ปฏิเสธ H0 

5.6 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางอินเตอร์เน็ต 0.000 ปฏิเสธ H0 

Sale Promotion 

5.7 มีการทาํบตัรสะสมแตม้ 

 

0.000 

 

ปฏิเสธ H0 

5.8 มีบริการซกัผา้เพ่ิมเติม 0.000 ปฏิเสธ H0 

5.9 มีบริการทาํบตัรสมาชิก 0.000 ปฏิเสธ H0 

ประชาสัมพนัธ์ 

5.10 มีการประชาสัมพนัธ์จากสนามบินสุวรรณภูมิ 

 

0.000 

 

ปฏิเสธ H0 

5.11 มีการประชาสัมพนัธ์จากการท่องเท่ียวแหงประเทศไทย 0.000 ปฏิเสธ H0 

5.12 มีการแนะนาํจากญาติ,เพ่ือน 0.000 ปฏิเสธ H0 

ดา้นพนกังานบริการ (Service Personal) 

6.1 มีพนกังานให้บริการดว้ยมารยาทท่ีดีและเต็มใจให้บริการ 

 

0.268 

 

ยอมรับ H0 

6.2 มีพนกังานท่ีมีการให้บริการท่ีดี 0.054 ยอมรับ H0 

6.3 มีพนกังานท่ีเพียงพอต่อการให้บริการ 0.000 ปฏิเสธ H0 

6.4 มีพนกังานท่ีให้ขอ้มูลเก่ียวกบับริการได ้ 0.000 ปฏิเสธ H0 

6.5 มีพนกังานรักษาความปลอดภยัท่ีเพียงพอ 0.002 ปฏิเสธ H0 

 

จากตารางท่ี 4.38 วิเคราะห์ผลโดยใช้ไคสแควร์ (Chi-Square Test) ซ่ึงมีความเช่ือมัน่ในระดับ

นัยสําคญั 0.05 หรือมีความเช่ือมัน่ 95% พบว่า ค่าท่ีได้จากตารางจะแสดงความสัมพนัธ์ระหว่างขอ้มูล

ทั่วไปของผู ้ตอบแบบสอบถามกับทัศนคติด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละด้าน               

โดยค่านัยสําคัญท่ีคํานวณได้มากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า        
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ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามไม่มีความสัมพนัธ์กบัทศันคติดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

โดยสามารถสรุปได ้ดงัน้ี 

1.  ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

     เพศของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กับการมีขนาดห้องให้เลือก รูปแบบการตกแต่งภายนอก

ภายใน อุปกรณ์อาํนวยความสะดวก และความมีช่ือเสียงท่ีเป็นท่ียอมรับของสถานบริการ 

2.  ปัจจัยด้านบริการ 

2.1  Front Service 

เพศของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กับการมีบริการให้คาํปรึกษาแก่ผูเ้ช่าเม่ือเกิดปัญหา    

และการมีการบริการจองหอ้งล่วงหนา้ 

เพศของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัการมีสถานท่ีสําหรับนัง่พกัผ่อนระหว่างรอติดต่อ 

และมีเคร่ืองด่ืมไวใ้หบ้ริการฟรี 

2.2  Room Service 

เพศของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัการท่ีห้องพกัมีการทาํความสะอาดก่อนให้เขา้พกั 

และการใหค้วามดูแลผูเ้ช่าพกัเสมือนญาติพี่นอ้ง 

เพศของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการมีการตรวจสอบคุณภาพการทาํความสะอาดของ

พนกังานอยา่งสมํ่าเสมอ 

2.3  Safety Service 

เพศของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพันธ์กับการมีการจดหมายเลขทะเบียนรถเพื่อความ

ปลอดภยั 

3.  ปัจจัยด้านราคา 

เพศของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัราคาท่ีไม่แพง 

เพศของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัการมีการระบุราคาท่ีชดัเจน 

4.  ปัจจัยด้านสถานท่ีตั้งของสถานบริการ 

เพศของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัทาํเลท่ีตั้งสถานบริการท่ีอยู่ใกลศู้นยก์ารคา้ และอยู่ใกล้

แหล่งชุมชน 

เพศของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัทาํเลท่ีตั้งสถานบริการท่ีสะดวกในการเดินทางเขา้ถึง 

และการมีลานจอดรถท่ีเพียงพอ 

5.  ปัจจัยด้านโปรโมช่ัน 

5.1  โฆษณา 

เพศของผู ้บริโภคมีความสัมพันธ์กับการได้รับข่าวสารย่างสมํ่ าเสมอจากใบปลิว          

ป้ายโฆษณา วิทย ุโทรทศัน์ และอินเตอร์เน็ต 
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5.2  Sale Promotion 

เพศของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการมีการทาํบตัรสะสมแตม้ การมีบริการซักผา้ และ

การมีบริการทาํบตัรสมาชิก 

5.3  ประชาสัมพนัธ ์

เพศของผู ้บริโภคมีความสัมพันธ์กับการได้รับการประชาสัมพันธ์จากสนามบิน     

สุวรรณภูมิ  การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย และจากญาติ เพื่อน 

6.  ด้านพนักงานบริการ 

เพศของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการมีพนกังานใหบ้ริการท่ีเพียงพอ พนกังานท่ีสามารถให้

ขอ้มูลเก่ียวกบับริการได ้และการมีพนกังานรักษาความปลอดภยัท่ีเพียงพอ 

เพศของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพันธ์กับพนักงานท่ีให้บริการด้วยมารยาทท่ีดี และเต็มใจ

ใหบ้ริการ และการมีพนกังานท่ีมีการใหบ้ริการท่ีดี 
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4.2.2 สมมติฐานท่ี 2 

Ho : อายขุองผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นทศันคติดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

H1 : อายขุองผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นทศันคติดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน

การเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

 

ตารางท่ี 4.39 

ความสัมพนัธ์ระหว่างอายุกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  

(ANOVA TABLE) 

 

ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการห้องพักรายวันระดับกลาง Sig สรุปผลการวิจัย 

ดา้นผลิตภณัฑ ์

1.1 มีขนาดห้องให้เลือก 

 

0.000 

 

ปฏิเสธ H0 

1.2 รูปแบบการตกแต่งภายในและภายนอก 0.000 ปฏิเสธ H0 

1.3 อุปกรณ์อาํนวยความสะดวกท่ีมี 0.002 ปฏิเสธ H0 

1.4 มีช่ือเสียงท่ีเป็นท่ียอมรับ 0.000 ปฏิเสธ H0 

ดา้นบริการ 

2.1 Front Service 

2.1.1  ระหว่างรอติดต่อมีสถานท่ีนั่งพกัผอ่นและมีเคร่ืองด่ืมให้บริการฟรี 

 

 

0.003 

 

 

ปฏิเสธ H0 

2.1.2  มีบริการใหค้าํปรึกษาเร่ืองท่ีผูเ้ช่าเกิดมีปัญหาในดา้นต่างๆ 0.000 ปฏิเสธ H0 

2.1.3 มีบริการจองห้องล่วงหนา้ 0.003 ปฏิเสธ H0 

2.2 Room Service 

2.2.1 ห้องพกัมีการทาํความสะอาดก่อนให้เขา้พกั 

 

0.000 

 

ปฏิเสธ H0 

2.2.2 มีการตรวจสอบคุณภาพการทาํความสะอาดของพนกังานอยา่ง

สมํ่าเสมอ 

0.053 ยอมรับ H0 

2.2.3 การให้ความดูแลผูเ้ช่าพกัเสมือนญาติพ่ีน้อง 0.000 ปฏิเสธ H0 

2.3 Safety Service 

2.3.1 มีการจดหมายเลขทะเบียนรถเพ่ือรักษาความปลอดภยั 

0.000 ปฏิเสธ H0 

ดา้นราคา (Price) 

3.1 ราคาไม่แพง 

0.060 ยอมรับ H0 

3.2 มีการระบุราคาท่ีชดัเจน 0.000 ปฏิเสธ H0 

สถานท่ีตั้งสถานบริการ (Location) 

4.1 สถานท่ีตั้งของสถานบริการสะดวกในการเดินทางเขา้ถึง( ถนน ) 

 

0.004 

 

ปฏิเสธ H0 

4.2 ลานจอดรถเพียงพอ 0.094 ยอมรับ H0 

4.3 ทาํเลท่ีตั้งใกลศู้นยก์ารคา้ 0.000 ปฏิเสธ H0 
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ตารางท่ี 4.39 (ต่อ) 

 

ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการห้องพักรายวันระดับกลาง Sig สรุปผลการวิจัย 

4.4 ทาํเลท่ีตั้งใกลแ้หล่งชุมชน 0.000 ปฏิเสธ H0 

ดา้นโปรโมชัน่ (Promotion) 

โฆษณา 

5.1 ท่านไดรั้บข่าวสารอยา่งสมํ่าเสมอ 

 

 

0.001 

 

 

ปฏิเสธ H0 

5.2 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางใบปลิว 0.323 ยอมรับ H0 

5.3 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางป้ายโฆษณา 0.000 ปฏิเสธ H0 

5.4 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางวิทยุ 0.000 ปฏิเสธ H0 

5.5 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางโทรทศัน์ 0.000 ปฏิเสธ H0 

5.6 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางอินเตอร์เน็ต 0.000 ปฏิเสธ H0 

Sale Promotion 

5.7 มีการทาํบตัรสะสมแตม้ 

 

0.000 

 

ปฏิเสธ H0 

5.8 มีบริการซกัผา้เพ่ิมเติม 0.829 ยอมรับ H0 

5.9 มีบริการทาํบตัรสมาชิก 0.000 ปฏิเสธ H0 

ประชาสัมพนัธ์ 

5.10 มีการประชาสัมพนัธ์จากสนามบินสุวรรณภูมิ 

 

0.000 

 

ปฏิเสธ H0 

5.11 มีการประชาสัมพนัธ์จากการท่องเท่ียวแหงประเทศไทย 0.000 ปฏิเสธ H0 

5.12 มีการแนะนาํจากญาติ,เพ่ือน 0.000 ปฏิเสธ H0 

ดา้นพนกังานบริการ (Service Personal) 

6.1 มีพนกังานให้บริการดว้ยมารยาทท่ีดีและเต็มใจให้บริการ 

 

0.002 

 

ปฏิเสธ H0 

6.2 มีพนกังานท่ีมีการให้บริการท่ีดี 0.000 ปฏิเสธ H0 

6.3 มีพนกังานท่ีเพียงพอต่อการให้บริการ 0.000 ปฏิเสธ H0 

6.4 มีพนกังานท่ีให้ขอ้มูลเก่ียวกบับริการได ้ 0.046 ปฏิเสธ H0 

6.5 มีพนกังานรักษาความปลอดภยัท่ีเพียงพอ 0.048 ปฏิเสธ H0 

 

จากตารางท่ี 4.39 วิเคราะห์ผลโดยใช้ (ANOVA Test) ซ่ึงมีความเช่ือมัน่ในระดบันยัสําคญั 0.05 

หรือมีความเช่ือมัน่ 95% พบว่า ค่าท่ีไดจ้ากตารางจะแสดงความสัมพนัธ์ระหว่างขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบ

แบบสอบถามกบัทศันคติดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละดา้น โดยค่านยัสาํคญัท่ีคาํนวณได้

มากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม

ไม่มีความสัมพนัธ์กบัทศันคติดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยจะสรุปได ้ดงัน้ี 

1.  ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

อายุของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กับการมีขนาดห้องให้เลือก รูปแบบการตกแต่งภายนอก

ภายใน อุปกรณ์อาํนวยความสะดวก และความมีช่ือเสียงท่ีเป็นท่ียอมรับของสถานบริการ 
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2.  ปัจจัยด้านบริการ 

2.1  Front Service 

อายขุองผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการมีบริการใหค้าํปรึกษาแก่ผูเ้ช่าเม่ือเกิดปัญหา และ

การมีการบริการจองห้องล่วงหนา้ และการมีสถานท่ีสําหรับนัง่พกัผ่อนระหว่างรอติดต่อ และมีเคร่ืองด่ืม

ไวใ้หบ้ริการฟรี 

2.2  Room Service 

อายุของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กับการท่ีห้องพกัมีการทาํความสะอาดก่อนให้เขา้พกั 

และการใหค้วามดูแลผูเ้ช่าพกัเสมือนญาติพี่นอ้ง 

อายุของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัการมีการตรวจสอบคุณภาพการทาํความสะอาด

ของพนกังานอยา่งสมํ่าเสมอ 

2.3  Safety Service 

อายขุองผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการมีการจดหมายเลขทะเบียนรถเพื่อความปลอดภยั 

3.  ปัจจัยด้านราคา 

อายขุองผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัราคาท่ีไม่แพง 

อายขุองผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการมีการระบุราคาท่ีชดัเจน 

4.  ปัจจัยด้านสถานท่ีตั้งของสถานบริการ 

อายุของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กับทาํเลท่ีตั้งสถานบริการท่ีสะดวกในการเดินทางเขา้ถึง 

และทาํเลท่ีตั้งสถานบริการท่ีอยูใ่กลศู้นยก์ารคา้ และใกลแ้หล่งชุมชน 

อายขุองผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัการมีลานจอดรถท่ีเพียงพอ 

5.  ปัจจัยด้านโปรโมช่ัน 

5.1  โฆษณา 

อายุของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการไดรั้บข่าวสารย่างสมํ่าเสมอจากป้ายโฆษณา วิทย ุ

โทรทศัน์ และอินเตอร์เน็ต 

อายขุองผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัการไดรั้บข่าวสารยา่งสมํ่าเสมอจากใบปลิว 

5.2  Sale Promotion 

อายขุองผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการมีการทาํบตัรสะสมแตม้ และการมีบริการซกัผา้  

อายขุองผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัการมีบริการทาํบตัรสมาชิก 

5.3  ประชาสัมพนัธ์ 

อายุของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการไดรั้บการประชาสัมพนัธ์จากสนามบินสุวรรณ

ภูมิ การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย และจากญาติ เพื่อน 
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6.  ด้านพนักงานบริการ 

อายขุองผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการมีพนกังานใหบ้ริการท่ีเพียงพอ พนกังานท่ีสามารถให้

ขอ้มูลเก่ียวกบับริการได ้การมีพนกังานรักษาความปลอดภยัท่ีเพียงพอ พนกังานท่ีให้บริการดว้ยมารยาท

ท่ีดีและเตม็ใจใหบ้ริการ และการมีพนกังานท่ีมีการใหบ้ริการท่ีดี 
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4.2.3 สมมติฐานท่ี 3 

Ho:อาชีพของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กับปัจจยัทางด้านทศันคติด้านปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

H1:อาชีพของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นทศันคติดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

 

ตารางท่ี 4.40 

ความสัมพนัธ์ระหว่างอาชีพกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  

(ANOVA TABLE) 

 

ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการห้องพักรายวันระดับกลาง Sig สรุปผลการวิจัย 

ดา้นผลิตภณัฑ ์

1.1มีขนาดห้องให้เลือก 

 

0.000 

 

ปฏิเสธ H0 

1.2 รูปแบบการตกแต่งภายในและภายนอก 0.011 ปฏิเสธ H0 

1.3 อุปกรณ์อาํนวยความสะดวกท่ีมี 0.314 ยอมรับ H0 

1.4 มีช่ือเสียงท่ีเป็นท่ียอมรับ 0.000 ปฏิเสธ H0 

ดา้นบริการ 

2.1 Front Service 

2.1.1  ระหว่างรอติดต่อมีสถานท่ีนั่งพกัผอ่นและมีเคร่ืองด่ืมให้บริการฟรี 

 

 

0.000 

 

 

ปฏิเสธ H0 

2.1.2  มีบริการใหค้าํปรึกษาเร่ืองท่ีผูเ้ช่าเกิดมีปัญหาในดา้นต่างๆ 0.000 ปฏิเสธ H0 

2.1.3 มีบริการจองห้องล่วงหนา้ 0.005 ปฏิเสธ H0 

2.2 Room Service 

2.2.1 ห้องพกัมีการทาํความสะอาดก่อนให้เขา้พกั 

0.000 ปฏิเสธ H0 

2.2.2 มีการตรวจสอบคุณภาพการทาํความสะอาดของพนกังานอยา่ง

สมํ่าเสมอ 

0.001 ปฏิเสธ H0 

2.2.3 การให้ความดูแลผูเ้ช่าพกัเสมือนญาติพ่ีน้อง 0.000 ปฏิเสธ H0 

2.3 Safety Service 

2.3.1 มีการจดหมายเลขทะเบียนรถเพ่ือรักษาความปลอดภยั 

0.000 ปฏิเสธ H0 

ดา้นราคา (Price) 

3.1 ราคาไม่แพง 

 

0.000 

 

ปฏิเสธ H0 

3.2 มีการระบุราคาท่ีชดัเจน 0.000 ปฏิเสธ H0 

สถานท่ีตั้งสถานบริการ (Location) 

4.1 สถานท่ีตั้งของสถานบริการสะดวกในการเดินทางเขา้ถึง( ถนน ) 

 

0.006 

 

ปฏิเสธ H0 

4.2 ลานจอดรถเพียงพอ 0.002 ปฏิเสธ H0 

4.3 ทาํเลท่ีตั้งใกลศู้นยก์ารคา้ 0.000 ปฏิเสธ H0 
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ตารางท่ี 4.40 (ต่อ) 

 

ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการห้องพักรายวันระดับกลาง Sig สรุปผลการวิจัย 

4.4 ทาํเลท่ีตั้งใกลแ้หล่งชุมชน 0.000 ปฏิเสธ H0 

ดา้นโปรโมชัน่ (Promotion) 

โฆษณา 

5.1 ท่านไดรั้บข่าวสารอยา่งสมํ่าเสมอ 

 

 

0.000 

 

 

ปฏิเสธ H0 

5.2 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางใบปลิว 0.000 ปฏิเสธ H0 

5.3 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางป้ายโฆษณา 0.000 ปฏิเสธ H0 

5.4 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางวิทยุ 0.000 ปฏิเสธ H0 

5.5 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางโทรทศัน์ 0.000 ปฏิเสธ H0 

5.6 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางอินเตอร์เน็ต 0.617 ยอมรับ H0 

Sale Promotion 

5.7 มีการทาํบตัรสะสมแตม้ 

 

0.532 

 

ยอมรับ H0 

5.8 มีบริการซกัผา้เพ่ิมเติม 0.033 ปฏิเสธ H0 

5.9 มีบริการทาํบตัรสมาชิก 0.000 ปฏิเสธ H0 

ประชาสัมพนัธ์ 

5.10 มีการประชาสัมพนัธ์จากสนามบินสุวรรณภูมิ 

 

0.000 

 

ปฏิเสธ H0 

5.11 มีการประชาสมัพนัธ์จากการท่องเท่ียวแหงประเทศไทย 0.000 ปฏิเสธ H0 

5.12 มีการแนะนาํจากญาติ,เพ่ือน 0.844 ยอมรับ H0 

ดา้นพนกังานบริการ (Service Personal) 

6.1 มีพนกังานให้บริการดว้ยมารยาทท่ีดีและเต็มใจให้บริการ 

 

0.001 

 

ปฏิเสธ H0 

6.2 มีพนกังานท่ีมีการให้บริการท่ีดี 0.000 ปฏิเสธ H0 

6.3 มีพนกังานท่ีเพียงพอต่อการให้บริการ 0.000 ปฏิเสธ H0 

6.4 มีพนกังานท่ีให้ขอ้มูลเก่ียวกบับริการได ้ 0.001 ปฏิเสธ H0 

6.5 มีพนกังานรักษาความปลอดภยัท่ีเพียงพอ 0.000 ปฏิเสธ H0 

 

จากตารางท่ี 4.40 วิเคราะห์ผลโดยใช้ (ANOVA Test) ซ่ึงมีความเช่ือมัน่ในระดบันัยสําคญั 0.05 

หรือมีความเช่ือมัน่ 95% พบว่า ค่าท่ีไดจ้ากตารางจะแสดงความสัมพนัธ์ระหว่างขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบ

แบบสอบถามกบัทศันคติดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละดา้น โดยค่านยัสําคญัท่ีคาํนวณได้

มากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม

ไม่มีความสัมพนัธ์กบัทศันคติดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยจะสรุปได ้ดงัน้ี 

1.  ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

อาชีพของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการมีขนาดห้องให้เลือก รูปแบบการตกแต่งภายนอก

ภายใน และความมีช่ือเสียงท่ีเป็นท่ียอมรับของสถานบริการ 
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อาชีพของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัอุปกรณ์อาํนวยความสะดวก 

2.  ปัจจัยด้านบริการ 

2.1  Front Service 

อาชีพของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กับการมีบริการให้คาํปรึกษาแก่ผูเ้ช่าเม่ือเกิดปัญหา 

และการมีการบริการจองห้องล่วงหน้า และการมีสถานท่ีสําหรับนั่งพกัผ่อนระหว่างรอติดต่อและมี

เคร่ืองด่ืมไวใ้หบ้ริการฟรี 

2.2  Room Service 

อาชีพของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการท่ีห้องพกัมีการทาํความสะอาดก่อนให้เขา้พกั 

และการใหค้วามดูแลผูเ้ช่าพกัเสมือนญาติพี่นอ้ง และการมีการตรวจสอบคุณภาพการทาํความสะอาดของ

พนกังานอยา่งสมํ่าเสมอ 

2.3  Safety Service 

อาชีพของผู ้บริโภคมีความสัมพันธ์กับการมีการจดหมายเลขทะเบียนรถเพื่อความ

ปลอดภยั 

3.  ปัจจัยด้านราคา 

อาชีพของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัราคาท่ีไม่แพง และการมีการระบุราคาท่ีชดัเจน 

4.  ปัจจัยด้านสถานท่ีตั้งของสถานบริการ 

อาชีพของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัทาํเลท่ีตั้งสถานบริการท่ีสะดวกในการเดินทางเขา้ถึง 

และทาํเลท่ีตั้งสถานบริการท่ีอยูใ่กลศู้นยก์ารคา้ ใกลแ้หล่งชุมชน และการมีลานจอดรถท่ีเพียงพอ 

5.  ปัจจัยด้านโปรโมช่ัน 

5.1  โฆษณา 

อาชีพของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการไดรั้บข่าวสารย่างสมํ่าเสมอจากป้ายโฆษณา 

วิทย ุโทรทศัน์ และจากใบปลิว 

อาชีพของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการไดรั้บข่าวสารยา่งสมํ่าเสมอจากอินเตอร์เน็ต 

5.2  Sale Promotion 

อาชีพของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการมีการทาํบตัรสมาชิก และการมีบริการซกัผา้  

อาชีพของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัการมีบริการทาํบตัรสะสมแตม้ 

5.3  ประชาสมัพนัธ์ 

อาชีพของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการไดรั้บการประชาสัมพนัธ์จากสนามบินสุวรรณ

ภูมิ และการทอ่งเท่ียวแห่งประเทศไทย  

อาชีพของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัการไดรั้บการประชาสัมพนัธ์จากญาติและเพื่อน 
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6.  ด้านพนักงานบริการ 

อาชีพของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการมีพนกังานใหบ้ริการท่ีเพียงพอ พนกังานท่ีสามารถ

ให้ขอ้มูลเก่ียวกับบริการได ้การมีพนักงานรักษาความปลอดภยัท่ีเพียงพอ พนักงานท่ีให้บริการด้วย

มารยาทท่ีดี และเตม็ใจใหบ้ริการ และการมีพนกังานท่ีมีการใหบ้ริการท่ีดี 
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4.2.4 สมมติฐานท่ี 4 

Ho:ระดับการศึกษาสูงสุดของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กับปัจจยัด้านทัศนคติด้านปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

H1:ระดบัการศึกษาสูงสุดของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นทศันคติดา้นปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

 

ตารางท่ี 4.41 

ความสัมพนัธ์ระหว่างระดับการศึกษากบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  

(ANOVA TABLE) 

 

ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการห้องพักรายวันระดับกลาง Sig สรุปผลการวิจัย 

ดา้นผลิตภณัฑ ์

1.1มีขนาดห้องให้เลือก 

 

0.000 

 

ปฏิเสธ H0 

1.2 รูปแบบการตกแต่งภายในและภายนอก 0.000 ปฏิเสธ H0 

1.3 อุปกรณ์อาํนวยความสะดวกท่ีมี 0.000 ปฏิเสธ H0 

1.4 มีช่ือเสียงท่ีเป็นท่ียอมรับ 0.000 ปฏิเสธ H0 

ดา้นบริการ 

2.1 Front Service 

2.1.1  ระหว่างรอติดต่อมีสถานท่ีนั่งพกัผอ่นและมีเคร่ืองด่ืมให้บริการฟรี 

 

 

0.000 

 

 

ปฏิเสธ H0 

2.1.2  มีบริการใหค้าํปรึกษาเร่ืองท่ีผูเ้ช่าเกิดมีปัญหาในดา้นต่างๆ 0.000 ปฏิเสธ H0 

2.1.3 มีบริการจองห้องล่วงหนา้ 0.000 ปฏิเสธ H0 

2.2 Room Service 

2.2.1 ห้องพกัมีการทาํความสะอาดก่อนให้เขา้พกั 

 

0.000 

 

ปฏิเสธ H0 

2.2.2 มีการตรวจสอบคุณภาพการทาํความสะอาดของพนกังานอยา่ง

สมํ่าเสมอ 

0.012 ปฏิเสธ H0 

2.2.3 การให้ความดูแลผูเ้ช่าพกัเสมือนญาติพ่ีน้อง 0.000 ปฏิเสธ H0 

2.3 Safety Service 

2.3.1 มีการจดหมายเลขทะเบียนรถเพ่ือรักษาความปลอดภยั 

 

0.000 

 

ปฏิเสธ H0 

ดา้นราคา (Price) 

3.1 ราคาไม่แพง 

 

0.000 

 

ปฏิเสธ H0 

3.2 มีการระบุราคาท่ีชดัเจน 0.000 ปฏิเสธ H0 

สถานท่ีตั้งสถานบริการ (Location) 

4.1 สถานท่ีตั้งของสถานบริการสะดวกในการเดินทางเขา้ถึง ( ถนน ) 

 

0.000 

 

ปฏิเสธ H0 

4.2 ลานจอดรถเพียงพอ 0.000 ปฏิเสธ H0 

4.3 ทาํเลท่ีตั้งใกลศู้นยก์ารคา้ 0.000 ปฏิเสธ H0 
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ตารางท่ี 4.41 (ต่อ) 

 

ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการห้องพักรายวันระดับกลาง Sig สรุปผลการวิจัย 

4.4 ทาํเลท่ีตั้งใกลแ้หล่งชุมชน 0.000 ปฏิเสธ H0 

ดา้นโปรโมชัน่ (Promotion) 

โฆษณา 

5.1 ท่านไดรั้บข่าวสารอยา่งสมํ่าเสมอ 

 

 

0.000 

 

 

ปฏิเสธ H0 

5.2 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางใบปลิว 0.006 ปฏิเสธ H0 

5.3 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางป้ายโฆษณา 0.000 ปฏิเสธ H0 

5.4 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางวิทยุ 0.019 ปฏิเสธ H0 

5.5 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางโทรทศัน์ 0.015 ปฏิเสธ H0 

5.6 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางอินเตอร์เน็ต 0.013 ปฏิเสธ H0 

Sale Promotion 

5.7 มีการทาํบตัรสะสมแตม้ 

 

0.001 

 

ปฏิเสธ H0 

5.8 มีบริการซกัผา้เพ่ิมเติม 0.801 ยอมรับ H0 

5.9 มีบริการทาํบตัรสมาชิก 0.000 ปฏิเสธ H0 

ประชาสัมพนัธ์ 

5.10 มีการประชาสัมพนัธ์จากสนามบินสุวรรณภูมิ 

 

0.051 

 

ยอมรับ H0 

5.11 มีการประชาสัมพนัธ์จากการท่องเท่ียวแหงประเทศไทย 0.001 ปฏิเสธ H0 

5.12 มีการแนะนาํจากญาติ,เพ่ือน 0.000 ปฏิเสธ H0 

ดา้นพนกังานบริการ (Service Personal) 

6.1 มีพนกังานให้บริการดว้ยมารยาทท่ีดีและเต็มใจให้บริการ 

 

0.000 

 

ปฏิเสธ H0 

6.2 มีพนกังานท่ีมีการให้บริการท่ีดี 0.000 ปฏิเสธ H0 

6.3 มีพนกังานท่ีเพียงพอต่อการให้บริการ 0.000 ปฏิเสธ H0 

6.4 มีพนกังานท่ีให้ขอ้มูลเก่ียวกบับริการได ้ 0.000 ปฏิเสธ H0 

6.5 มีพนกังานรักษาความปลอดภยัท่ีเพียงพอ 0.000 ปฏิเสธ H0 

 

จากตารางท่ี 4.41 วิเคราะห์ผลโดยใช้ (ANOVA Test) ซ่ึงมีความเช่ือมัน่ในระดบันยัสําคญั 0.05 

หรือมีความเช่ือมัน่ 95% พบว่า ค่าท่ีไดจ้ากตารางจะแสดงความสัมพนัธ์ระหว่างขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบ

แบบสอบถามกบัทศันคติดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละดา้น โดยค่านยัสําคญัท่ีคาํนวณได้

มากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม

ไม่มีความสัมพนัธ์กบัทศันคติดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยจะสรุปไดด้งัน้ี 

1.  ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

ระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการมีขนาดห้องให้เลือก รูปแบบการตกแต่ง

ภายนอกภายใน ความมีช่ือเสียงท่ีเป็นท่ียอมรับของสถานบริการ และอุปกรณ์อาํนวยความสะดวก 
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2.  ปัจจัยด้านบริการ 

2.1  Front Service 

ระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการมีบริการให้คาํปรึกษาแก่ผูเ้ช่าเม่ือเกิด

ปัญหา และการมีการบริการจองห้องล่วงหน้า และการมีสถานท่ีสําหรับนั่งพกัผ่อนระหว่างรอติดต่อ  

และมีเคร่ืองด่ืมไวใ้หบ้ริการฟรี 

2.2  Room Service 

ระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการท่ีห้องพกัมีการทาํความสะอาดก่อน

ให้เขา้พกั และการให้ความดูแลผูเ้ช่าพกัเสมือนญาติพี่นอ้ง และการมีการตรวจสอบคุณภาพการทาํความ

สะอาดของพนกังานอยา่งสมํ่าเสมอ 

2.3  Safety Service 

ระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กับการมีการจดหมายเลขทะเบียนรถเพื่อ

ความปลอดภยัต่อทรัพยสิ์น 

3.  ปัจจัยด้านราคา 

ระดับการศึกษาของผูบ้ริโภคมีความสัมพันธ์กับราคาท่ีไม่แพง และการท่ีมีการระบุราคา       

ท่ีชดัเจน 

4.  ปัจจัยด้านสถานท่ีตั้งของสถานบริการ 

ระดับการศึกษาของผูบ้ริโภคมีความสัมพันธ์กับทําเลท่ีตั้ งสถานบริการท่ีสะดวกในการ

เดินทางเขา้ถึงและทาํเลท่ีตั้งสถานบริการท่ีอยู่ใกลศู้นยก์ารคา้ ใกลแ้หล่งชุมชน และการมีลานจอดรถท่ี

เพียงพอ 

5.  ปัจจัยด้านโปรโมช่ัน 

5.1  โฆษณา 

ระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการไดรั้บข่าวสารย่างสมํ่าเสมอจากป้าย

โฆษณา วิทย ุโทรทศัน์ จากใบปลิว และอินเตอร์เน็ต 

5.2  Sale Promotion 

ระดบัการศึกาของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการมีการทาํบตัรสมาชิกและการทาํบตัร

สมาชิก  

ระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัการมีบริการซกัผา้เพิ่มเติม 

5.3  ประชาสมัพนัธ์ 

ระดับการศึกษาของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการได้รับการประชาสัมพนัธ์จากการ

ท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย และการแนะนาํจากญาติ เพื่อน 

อาชี พ ข องผู ้บ ริโภค ไม่ มี ค วาม สั ม พัน ธ์ กับ ก ารได้ รับ ก ารป ระช าสั ม พัน ธ์ จาก         

สนามบินสุวรรณภูมิ 
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ด้านพนักงานบริการ 

ระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการมีพนักงานให้บริการท่ีเพียงพอ พนักงานท่ี

สามารถให้ขอ้มูลเก่ียวกบับริการได ้การมีพนักงานรักษาความปลอดภยัท่ีเพียงพอ พนักงานท่ีให้บริการ

ดว้ยมารยาทท่ีดีและเตม็ใจใหบ้ริการ และการมีพนกังานท่ีมีการใหบ้ริการท่ีดี 
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4.2.5 สมมติฐานท่ี 5 

Ho:สถานภาพของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กับปัจจยัด้านทศันคติด้านปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

H1:สถานภาพของผูบ้ริโภคมีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้านทัศนคติด้านปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

 

ตารางท่ี 4.42 

ความสัมพนัธ์สถานภาพกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  

(ANOVA TABLE) 

 

ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการห้องพักรายวันระดับกลาง Sig สรุปผลการวิจัย 

ดา้นผลิตภณัฑ ์

1.1มีขนาดห้องให้เลือก 

 

0.445 

 

ยอมรับ H0 

1.2 รูปแบบการตกแต่งภายในและภายนอก 0.177 ยอมรับ H0 

1.3 อุปกรณ์อาํนวยความสะดวกท่ีมี 0.000 ปฏิเสธ H0 

1.4 มีช่ือเสียงท่ีเป็นท่ียอมรับ 0.007 ปฏิเสธ H0 

ดา้นบริการ 

2.1 Front Service 

2.1.1  ระหว่างรอติดต่อมีสถานท่ีนั่งพกัผอ่นและมีเคร่ืองด่ืมให้บริการฟรี 

 

 

0.002 

 

 

ปฏิเสธ H0 

2.1.2  มีบริการใหค้าํปรึกษาเร่ืองท่ีผูเ้ช่าเกิดมีปัญหาในดา้นต่างๆ 0.000 ปฏิเสธ H0 

2.1.3 มีบริการจองห้องล่วงหนา้ 0.000 ปฏิเสธ H0 

2.2 Room Service 

2.2.1 ห้องพกัมีการทาํความสะอาดก่อนให้เขา้พกั 

 

0.005 

 

ปฏิเสธ H0 

2.2.2 มีการตรวจสอบคุณภาพการทาํความสะอาดของพนกังานอยา่ง

สมํ่าเสมอ 

0.004 ปฏิเสธ H0 

2.2.3 การให้ความดูแลผูเ้ช่าพกัเสมือนญาติพ่ีน้อง 0.006 ปฏิเสธ H0 

2.3 Safety Service 

2.3.1 มีการจดหมายเลขทะเบียนรถเพ่ือรักษาความปลอดภยั 

 

0.193 

 

ยอมรับ H0 

ดา้นราคา (Price) 

3.1 ราคาไม่แพง 

 

0.045 

 

ปฏิเสธ H0 

3.2 มีการระบุราคาท่ีชดัเจน 0.000 ปฏิเสธ H0 

สถานท่ีตั้งสถานบริการ (Location) 

4.1 สถานท่ีตั้งของสถานบริการสะดวกในการเดินทางเขา้ถึง( ถนน ) 

 

0.000 

 

ปฏิเสธ H0 

4.2 ลานจอดรถเพียงพอ 0.000 ปฏิเสธ H0 

4.3 ทาํเลท่ีตั้งใกลศู้นยก์ารคา้ 0.825 ยอมรับ H0 
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ตารางท่ี 4.42 (ต่อ) 

 

ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการห้องพักรายวันระดับกลาง Sig สรุปผลการวิจัย 

4.4 ทาํเลท่ีตั้งใกลแ้หล่งชุมชน 0.016 ปฏิเสธ H0 

ดา้นโปรโมชัน่ (Promotion) 

โฆษณา 

5.1 ท่านไดรั้บข่าวสารอยา่งสมํ่าเสมอ 

 

 

0.000 

 

 

ปฏิเสธ H0 

5.2 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางใบปลิว 0.097 ยอมรับ H0 

5.3 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางป้ายโฆษณา 0.000 ปฏิเสธ H0 

5.4 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางวิทยุ 0.000 ปฏิเสธ H0 

5.5 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางโทรทศัน์ 0.000 ปฏิเสธ H0 

5.6 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางอินเตอร์เน็ต 0.000 ปฏิเสธ H0 

Sale Promotion 

5.7 มีการทาํบตัรสะสมแตม้ 

 

0.007 

 

ปฏิเสธ H0 

5.8 มีบริการซกัผา้เพ่ิมเติม 0.000 ปฏิเสธ H0 

5.9 มีบริการทาํบตัรสมาชิก 0.000 ปฏิเสธ H0 

ประชาสัมพนัธ์ 

5.10 มีการประชาสัมพนัธ์จากสนามบินสุวรรณภูมิ 

 

0.006 

 

ปฏิเสธ H0 

5.11 มีการประชาสัมพนัธ์จากการท่องเท่ียวแหงประเทศไทย 0.000 ปฏิเสธ H0 

5.12 มีการแนะนาํจากญาติ,เพ่ือน 0.000 ปฏิเสธ H0 

ดา้นพนกังานบริการ (Service Personal) 

6.1 มีพนกังานให้บริการดว้ยมารยาทท่ีดีและเต็มใจให้บริการ 

 

0.000 

 

ปฏิเสธ H0 

6.2 มีพนกังานท่ีมีการให้บริการท่ีดี 0.000 ปฏิเสธ H0 

6.3 มีพนกังานท่ีเพียงพอต่อการให้บริการ 0.928 ยอมรับ H0 

6.4 มีพนกังานท่ีให้ขอ้มูลเก่ียวกบับริการได ้ 0.001 ปฏิเสธ H0 

6.5 มีพนกังานรักษาความปลอดภยัท่ีเพียงพอ 0.000 ปฏิเสธ H0 

 

จากตารางท่ี 4.42 วิเคราะห์ผลโดยใช้ (ANOVA Test) ซ่ึงมีความเช่ือมัน่ในระดบันยัสําคญั 0.05 

หรือมีความเช่ือมัน่ 95% พบว่า ค่าท่ีไดจ้ากตารางจะแสดงความสัมพนัธ์ระหว่างขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบ

แบบสอบถามกบัทศันคติดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละดา้น โดยค่านยัสําคญัท่ีคาํนวณได้

มากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม

ไม่มีความสัมพนัธ์กบัทศันคติดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยจะสรุปได ้ดงัน้ี 

1.  ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

สถานภาพของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัความมีช่ือเสียงท่ีเป็นท่ียอมรับของสถานบริการ 

และอุปกรณ์อาํนวยความสะดวก 
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สถานภาพของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัการมีขนาดห้องให้เลือก รูปแบบการตกแต่ง

ภายนอกภายใน 

2.  ปัจจัยด้านบริการ 

2.1  Front Service 

สถานภาพของผูบ้ริโภคมีความสัมพันธ์กับการมีบริการให้คาํปรึกษาแก่ผูเ้ช่าเม่ือเกิด

ปัญหา และ การมีการบริการจองห้องล่วงหน้า และการมีสถานท่ีสําหรับนั่งพกัผ่อนระหว่างรอติดต่อ 

และมีเคร่ืองด่ืมไวใ้หบ้ริการฟรี 

2.2  Room Service 

สถานภาพของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กับการท่ีห้องพกัมีการทาํความสะอาดก่อนให ้ 

เขา้พกั และการให้ความดูแลผูเ้ช่าพกัเสมือนญาติพี่น้อง และการมีการตรวจสอบคุณภาพการทาํความ

สะอาดของพนกังานอยา่งสมํ่าเสมอ 

2.3  Safety Service 

สถานภาพของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัการมีการจดหมายเลขทะเบียนรถเพื่อความ

ปลอดภยัต่อทรัพยสิ์น 

3.  ปัจจัยด้านราคา 

สถานภาพของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัราคาท่ีไม่แพง และการมีการระบุราคาท่ีชดัเจน 

4.  ปัจจัยด้านสถานท่ีตั้งของสถานบริการ 

สถานภาพของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กับทาํเลท่ีตั้งสถานบริการท่ีสะดวกในการเดินทาง

เขา้ถึงและทาํเลท่ีตั้งสถานบริการท่ีอยูใ่กลศู้นยแ์หล่งชุมชน และการมีลานจอดรถท่ีเพียงพอ 

สถานภาพของผูบ้ริโภคไม่มีความสมัพนัธ์กบัทาํเลท่ีตั้งสถานบริการท่ีอยูใ่กลศู้นยก์ารคา้ 

5.  ปัจจัยด้านโปรโมช่ัน 

5.1  โฆษณา 

สถานภาพของผูบ้ริโภคมีความสัมพันธ์กับการได้รับข่าวสารย่างสมํ่าเสมอจากป้าย

โฆษณา วิทย ุโทรทศัน์ และอินเตอร์เน็ต 

สถานภาพของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัการไดรั้บข่าวสารยา่งสมํ่าเสมอจากใบปลิว 

5.2  Sale Promotion 

สถานภาพของผูบ้ริโภคมีความสัมพันธ์กับการมีการทาํบัตรสมาชิก และการทาํบัตร

สมาชิก  

ระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัการมีบริการซกัผา้เพิ่มเติม 

5.3  ประชาสัมพนัธ์ 

สถานภาพของผู ้บริโภคมีความสัมพันธ์กับการได้รับการประชาสัมพันธ์จากการ

ท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย การแนะนาํจากญาติ เพื่อน และการประชาสัมพนัธ์จากสนามบินสุวรรณภูมิ 
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6.  ด้านพนักงานบริการ 

สถานภาพของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการมีพนกังานท่ีสามารถให้ขอ้มูลเก่ียวกบับริการ

ได ้การมีพนกังานรักษาความปลอดภยัท่ีเพียงพอ พนกังานท่ีใหบ้ริการดว้ยมารยาทท่ีดี และเต็มใจในการ

ใหบ้ริการ  และการมีพนกังานท่ีมีการใหบ้ริการท่ีดี 

สถานภาพของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัการมีพนกังานใหบ้ริการท่ีเพียงพอ 
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4.2.6 สมมติฐานท่ี 6 

Ho:รายได้เฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพันธ์กับปัจจยัด้านทัศนคติด้านปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

H1:รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นทศันคติดา้นปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดในการเลือกใชบ้ริการห้องพกัรายวนั 

 

ตารางท่ี 4.43 

ความสัมพนัธ์ด้านรายได้เฉลีย่ต่อเดือนกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  

(Kendall’s Tau-b,Tau-c TABLE) 

 

ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการห้องพักรายวันระดับกลาง Sig สรุปผลการวิจัย 

ดา้นผลิตภณัฑ ์

1.1มีขนาดห้องให้เลือก 

 

0.000 

 

ปฏิเสธ H0 

1.2 รูปแบบการตกแต่งภายในและภายนอก 0.000 ปฏิเสธ H0 

1.3 อุปกรณ์อาํนวยความสะดวกท่ีมี 0.276 ยอมรับ H0 

1.4 มีช่ือเสียงท่ีเป็นท่ียอมรับ 0.002 ปฏิเสธ H0 

ดา้นบริการ 

2.1 Front Service 

2.1.1  ระหว่างรอติดต่อมีสถานท่ีนั่งพกัผอ่นและมีเคร่ืองด่ืมให้บริการฟรี 

 

 

0.143 

 

 

ยอมรับ H0 

2.1.2  มีบริการใหค้าํปรึกษาเร่ืองท่ีผูเ้ช่าเกิดมีปัญหาในดา้นต่างๆ 0.020 ปฏิเสธ H0 

2.1.3 มีบริการจองห้องล่วงหนา้ 0.001 ปฏิเสธ H0 

2.2 Room Service 

2.2.1 ห้องพกัมีการทาํความสะอาดก่อนให้เขา้พกั 

 

0.048 

 

ปฏิเสธ H0 

2.2.2 มีการตรวจสอบคุณภาพการทาํความสะอาดของพนกังานอยา่ง

สมํ่าเสมอ 

0.087 ยอมรับ H0 

2.2.3 การให้ความดูแลผูเ้ช่าพกัเสมือนญาติพ่ีน้อง 0.001 ปฏิเสธ H0 

2.3 Safety Service 

2.3.1 มีการจดหมายเลขทะเบียนรถเพ่ือรักษาความปลอดภยั 

 

0.000 

 

ปฏิเสธ H0 

ดา้นราคา (Price) 

3.1 ราคาไม่แพง 

 

0.766 

 

ยอมรับ H0 

3.2 มีการระบุราคาท่ีชดัเจน 0.020 ปฏิเสธ H0 

สถานท่ีตั้งสถานบริการ (Location) 

4.1 สถานท่ีตั้งของสถานบริการสะดวกในการเดินทางเขา้ถึง( ถนน ) 

 

0.214 

 

ยอมรับ H0 

4.2 ลานจอดรถเพียงพอ 0.467 ยอมรับ H0 

4.3 ทาํเลท่ีตั้งใกลศู้นยก์ารคา้ 0.000 ปฏิเสธ H0 



 91 

ตารางท่ี 4.43 (ต่อ) 

 

ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการห้องพักรายวันระดับกลาง Sig สรุปผลการวิจัย 

4.4 ทาํเลท่ีตั้งใกลแ้หล่งชุมชน 0.000 ปฏิเสธ H0 

ดา้นโปรโมชัน่ (Promotion) 

โฆษณา 

5.1 ท่านไดรั้บข่าวสารอยา่งสมํ่าเสมอ 

 

 

0.021 

 

 

ปฏิเสธ H0 

5.2 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางใบปลิว 0.002 ปฏิเสธ H0 

5.3 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางป้ายโฆษณา 0.332 ยอมรับ H0 

5.4 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางวิทยุ 0.588 ยอมรับ H0 

5.5 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางโทรทศัน์ 0.025 ปฏิเสธ H0 

5.6 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางอินเตอร์เน็ต 0.000 ปฏิเสธ H0 

Sale Promotion 

5.7 มีการทาํบตัรสะสมแตม้ 

 

0.001 

 

ปฏิเสธ H0 

5.8 มีบริการซกัผา้เพ่ิมเติม 0.012 ปฏิเสธ H0 

5.9 มีบริการทาํบตัรสมาชิก 0.000 ปฏิเสธ H0 

ประชาสัมพนัธ์ 

5.10 มีการประชาสัมพนัธ์จากสนามบินสุวรรณภูมิ 

 

0.489 

 

ยอมรับ H0 

5.11 มีการประชาสัมพนัธ์จากการท่องเท่ียวแหงประเทศไทย 0.000 ปฏิเสธ H0 

5.12 มีการแนะนาํจากญาติ,เพ่ือน 0.000 ปฏิเสธ H0 

ดา้นพนกังานบริการ (Service Personal) 

6.1 มีพนกังานให้บริการดว้ยมารยาทท่ีดีและเต็มใจให้บริการ 

 

0.198 

 

ยอมรับ H0 

6.2 มีพนกังานท่ีมีการให้บริการท่ีดี 0.779 ยอมรับ H0 

6.3 มีพนกังานท่ีเพียงพอต่อการให้บริการ 0.623 ยอมรับ H0 

6.4 มีพนกังานท่ีให้ขอ้มูลเก่ียวกบับริการได ้ 0.000 ปฏิเสธ H0 

6.5 มีพนกังานรักษาความปลอดภยัท่ีเพียงพอ 0.000 ปฏิเสธ H0 

 

จากตารางท่ี  4.43 วิเคราะห์ผลโดยใช้ (Kendall’s Tau-b,Tau-c) ซ่ึงมีความเช่ือมั่นในระดับ

นัยสําคญั 0.05 หรือมีความเช่ือมัน่ 95% พบว่า ค่าท่ีได้จากตารางจะแสดงความสัมพนัธ์ระหว่างขอ้มูล

ทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถามกับทัศนคติด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละด้านโดยค่า

นยัสาํคญัท่ีคาํนวณไดม้ากกวา่ 0.05 แสดงวา่ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ขอ้มูลทัว่ไปของ

ผู ้ตอบแบบสอบถามไม่มีความสัมพันธ์กับทัศนคติด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด โดยจะ          

สรุปได ้ดงัน้ี 
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1.  ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

รายได้เฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคมีความสัมพันธ์กับความมีช่ือเสียงท่ีเป็นท่ียอมรับของ 

สถานบริการ และการมีขนาดหอ้งใหเ้ลือก และรูปการการตกแต่งภายนอกภายใน 

รายไดเ้ฉล่ียของผูบ้ริโภคไมมี่ความสัมพนัธ์กบัอุปกรณ์อาํนวยความสะดวกท่ีมี 

2.  ปัจจัยด้านบริการ 

2.1  Front Service 

รายได้เฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการมีบริการให้คาํปรึกษาแก่ผูเ้ช่า

เม่ือเกิดปัญหา และ การมีการบริการจองหอ้งล่วงหนา้ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัการมีสถานท่ีสําหรับนัง่พกัผ่อน

ระหวา่งรอติดต่อและมีเคร่ืองด่ืมไวใ้หบ้ริการฟรี 

2.2  Room Service 

รายไดเ้ฉล่ียของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการท่ีห้องพกัมีการทาํความสะอาดก่อนให้

เขา้พกั และ การใหค้วามดูแลผูเ้ช่าพกัเสมือนญาติพี่นอ้ง 

รายได้เฉล่ียของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพันธ์กับการการมีการตรวจสอบคุณภาพการ      

ทาํความสะอาดของพนกังานอยา่งสมํ่าเสมอ 

2.3  Safety Service 

รายได้เฉล่ียของผู ้บริโภคมีความสัมพันธ์กับการมีการจดหมายเลขทะเบียนรถเพื่อ    

ความปลอดภยั 

3.  ปัจจัยด้านราคา 

รายไดเ้ฉล่ียของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัราคาท่ีไม่แพง 

รายไดเ้ฉล่ียของผูบ้ริโภคไมมี่ความสัมพนัธ์กบัการมีการระบุราคาท่ีชดัเจน 

4.  ปัจจัยด้านสถานท่ีตั้งของสถานบริการ 

รายได้เฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กับทาํเลท่ีตั้งสถานบริการท่ีอยู่ใกลศู้นย์

แหล่งศูนยก์ารคา้ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กับทาํเลท่ีตั้งสถานบริการท่ีสะดวกใน

การเดินทางเขา้ถึงและทาํเลท่ีตั้งสถานบริการท่ีอยูใ่กลศู้นยแ์หล่งชุมชน 

5.  ปัจจัยด้านโปรโมช่ัน 

5.1  โฆษณา 

รายได้เฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กับการได้รับข่าวสารย่างสมํ่าเสมอ   

จากป้ายโฆษณา และวิทย ุ

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัการไดรั้บข่าวสารย่างสมํ่าเสมอ

จากใบปลิว โทรทศัน์ และอินเตอร์เน็ต 
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5.2  Sale Promotion 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการมีการทาํบตัรสมาชิก และการทาํ

บตัรสมาชิก และการมีบริการซกัผา้เพิ่มเติม 

5.3  ประชาสัมพนัธ์ 

รายได้เฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคมีความสัมพันธ์กับการได้รับการประชาสัมพันธ์      

จากการทอ่งเท่ียวแห่งประเทศไทย และการแนะนาํจากญาติ เพื่อน  และการไดรั้บการประชาสัมพนัธ์จาก

สนามบินสุวรรณภูมิ 

6.  ด้านพนักงานบริการ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัการมีพนักงานรักษาความปลอดภยั   

ท่ีเพียงพอพนักงานท่ีให้บริการด้วยมารยาทท่ีดี และเต็มใจให้บริการ และการมีพนักงานท่ีมีการให ้ 

บริการท่ีดี 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัการมีพนักงานให้บริการท่ีเพียงพอ 

และพนกังานท่ีมีขอ้มูลเก่ียวกบัการบริการ 
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4.2.7 สมมติฐานท่ี 7 

Ho:พาหนะท่ีใชใ้นการเดินทางของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นทศันคติดา้นปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

H1:พาหนะท่ีใช้ในการเดินทางของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นทศันคติดา้นปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

 

ตารางท่ี 4.44 

ความสัมพนัธ์ด้านพาหนะท่ีใช้ในการเดินทางกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  

(Kendall’s Tau-b,Tau-c TABLE) 

 

ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการห้องพักรายวันระดับกลาง Sig สรุปผลการวิจัย 

ดา้นผลิตภณัฑ ์

1.1มีขนาดห้องให้เลือก 

 

0.000 

 

ปฏิเสธ H0 

1.2 รูปแบบการตกแต่งภายในและภายนอก 0.000 ปฏิเสธ H0 

1.3 อุปกรณ์อาํนวยความสะดวกท่ีมี 0.000 ปฏิเสธ H0 

1.4 มีช่ือเสียงท่ีเป็นท่ียอมรับ 0.000 ปฏิเสธ H0 

ดา้นบริการ 

2.1 Front Service 

2.1.1  ระหว่างรอติดต่อมีสถานท่ีนั่งพกัผอ่นและมีเคร่ืองด่ืมให้บริการฟรี 

 

 

0.000 

 

 

ปฏิเสธ H0 

2.1.2  มีบริการใหค้าํปรึกษาเร่ืองท่ีผูเ้ช่าเกิดมีปัญหาในดา้นต่างๆ 0.000 ปฏิเสธ H0 

2.1.3 มีบริการจองห้องล่วงหนา้ 0.000 ปฏิเสธ H0 

2.2 Room Service 

2.2.1 ห้องพกัมีการทาํความสะอาดก่อนให้เขา้พกั 

 

0.000 

 

ปฏิเสธ H0 

2.2.2 มีการตรวจสอบคุณภาพการทาํความสะอาดของพนกังานอยา่ง

สมํ่าเสมอ 

0.628 ยอมรับ H0 

2.2.3 การให้ความดูแลผูเ้ช่าพกัเสมือนญาติพ่ีน้อง 0.784 ยอมรับ H0 

2.3 Safety Service 

2.3.1 มีการจดหมายเลขทะเบียนรถเพ่ือรักษาความปลอดภยั 

 

0.000 

 

ปฏิเสธ H0 

ดา้นราคา (Price) 

3.1 ราคาไม่แพง 

 

0.053 

 

ยอมรับ H0 

3.2 มีการระบุราคาท่ีชดัเจน 0.345 ยอมรับ H0 

สถานท่ีตั้งสถานบริการ (Location) 

4.1 สถานท่ีตั้งของสถานบริการสะดวกในการเดินทางเขา้ถึง( ถนน ) 

 

0.001 

 

ปฏิเสธ H0 

4.2 ลานจอดรถเพียงพอ 0.005 ปฏิเสธ H0 

4.3 ทาํเลท่ีตั้งใกลศู้นยก์ารคา้ 0.219 ยอมรับ H0 
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ตารางท่ี 4.44 (ต่อ) 

 

ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการห้องพักรายวันระดับกลาง Sig สรุปผลการวิจัย 

4.4 ทาํเลท่ีตั้งใกลแ้หล่งชุมชน 0.696 ยอมรับ H0 

ดา้นโปรโมชัน่ (Promotion) 

โฆษณา 

5.1 ท่านไดรั้บข่าวสารอยา่งสมํ่าเสมอ 

 

 

0.625 

 

 

ยอมรับ H0 

5.2 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางใบปลิว 0.637 ยอมรับ H0 

5.3 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางป้ายโฆษณา 0.000 ปฏิเสธ H0 

5.4 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางวิทยุ 0.006 ปฏิเสธ H0 

5.5 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางโทรทศัน์ 0.323 ยอมรับ H0 

5.6 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางอินเตอร์เน็ต 0.000 ปฏิเสธ H0 

Sale Promotion 

5.7 มีการทาํบตัรสะสมแตม้ 

 

0.012 

 

ปฏิเสธ H0 

5.8 มีบริการซกัผา้เพ่ิมเติม 0.000 ปฏิเสธ H0 

5.9 มีบริการทาํบตัรสมาชิก 0.000 ปฏิเสธ H0 

ประชาสัมพนัธ์ 

5.10 มีการประชาสัมพนัธ์จากสนามบินสุวรรณภูมิ 

 

0.018 

 

ปฏิเสธ H0 

5.11 มีการประชาสัมพนัธ์จากการท่องเท่ียวแหงประเทศไทย 0.070 ยอมรับ H0 

5.12 มีการแนะนาํจากญาติ,เพ่ือน 0.000 ปฏิเสธ H0 

ดา้นพนกังานบริการ (Service Personal) 

6.1 มีพนกังานให้บริการดว้ยมารยาทท่ีดีและเต็มใจให้บริการ 

 

0.000 

 

ปฏิเสธ H0 

6.2 มีพนกังานท่ีมีการให้บริการท่ีดี 0.000 ปฏิเสธ H0 

6.3 มีพนกังานท่ีเพียงพอต่อการให้บริการ 0.000 ปฏิเสธ H0 

6.4 มีพนกังานท่ีให้ขอ้มูลเก่ียวกบับริการได ้ 0.000 ปฏิเสธ H0 

6.5 มีพนกังานรักษาความปลอดภยัท่ีเพียงพอ 0.000 ปฏิเสธ H0 

 

จากตารางท่ี  4.44 วิเคราะห์ผลโดยใช้ (Kendall’s Tau-b,Tau-c) ซ่ึงมีความเช่ือมั่นในระดับ

นัยสําคญั 0.05 หรือมีความเช่ือมัน่ 95% พบว่า ค่าท่ีได้จากตารางจะแสดงความสัมพนัธ์ระหว่างขอ้มูล

ทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถามกับทัศนคติด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละด้าน โดย          

ค่านัยสําคญัท่ีคาํนวณไดม้ากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า ขอ้มูลทัว่ไป

ของผูต้อบแบบสอบถามไม่มีความสัมพนัธ์กับทัศนคติด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยจะ          

สรุปไดด้งัน้ี 
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1.  ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

พาหนะท่ีใช้ในการเดินทางของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัความมีช่ือเสียงท่ีเป็นท่ียอมรับ

ของสถานบริการ และการมีขนาดห้องให้เลือก และรูปการการตกแต่งภายนอกภายใน และอุปกรณ์

อาํนวยความสะดวกท่ีมี 

2.  ปัจจัยด้านบริการ 

2.1  Front Service 

พาหนะท่ีใช้ในการเดินทางของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กับการมีบริการให้คาํปรึกษา   

แก่ผูเ้ช่าเม่ือเกิดปัญหา การมีการบริการจองห้องล่วงหน้า และการมีสถานท่ีสําหรับนั่งพกัผ่อนระหว่าง      

รอติดต่อและมีเคร่ืองด่ืมไวใ้หบ้ริการฟรี 

2.2  Room Service 

พาหนะท่ีใช้ในการเดินทางของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการท่ีห้องพกัมีการทาํความ

สะอาดก่อนใหเ้ขา้พกั และการใหค้วามดูแลผูเ้ช่าพกัเสมือนญาติพี่นอ้ง 

พาหนะท่ีใชใ้นการเดินทางของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัการการมีการตรวจสอบ

คุณภาพการทาํความสะอาดของพนกังานอยา่งสมํ่าเสมอ 

2.3  Safety Service 

พาหนะท่ีใช้ในการเดินทางของผูบ้ริโภคมีความสัมพันธ์กับการมีการจดหมายเลข

ทะเบียนรถเพื่อความปลอดภยั 

3.  ปัจจัยด้านราคา 

พาหนะท่ีใช้ในการเดินทางของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัราคาท่ีไม่แพง และการระบุ

ราคาท่ีชดัเจน 

4.  ปัจจัยด้านสถานท่ีตั้งของสถานบริการ 

พาหนะท่ีใชใ้นการเดินทางของผูบ้ริโภคไมมี่ความสัมพนัธ์กบัทาํเลท่ีตั้งสถานบริการท่ีอยูใ่กล้

ศูนยแ์หล่งศูนยก์ารคา้และแหล่งชุมชน 

พาหนะท่ีใชใ้นการเดินทางของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัทาํเลท่ีตั้งสถานบริการท่ีสะดวก

ในการเดินทางเขา้ถึงและมีลานจอดรถท่ีเพียงพอ 

5.  ปัจจัยด้านโปรโมช่ัน 

5.1  โฆษณา 

พาหนะท่ีใช้ในการเดินทางของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กับการได้รับข่าวสารอย่าง

สมํ่าเสมอจากทางใบปลิว และ ทางโทรทศัน์ 

พาหนะท่ีใช้ในการเดินทางของผูบ้ริโภคมีความสัมพันธ์กับการได้รับข่าวสารจาก       

ป้ายโฆษณา วิทย ุและอินเตอร์เน็ต 
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5.2  Sale Promotion 

พาหนะท่ีใช้ในการเดินทางของผูบ้ริโภคมีความสัมพันธ์กับการมีการทาํบัตรสมาชิก  

และการทาํบตัรสมาชิก และการมีบริการซกัผา้เพิ่มเติม 

5.3  ประชาสัมพนัธ์ 

พาหนะท่ีใชใ้นการเดินทางของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการไดรั้บการประชาสัมพนัธ์

จากการการประชาสัมพนัธ์จากสนามบินสุวรรณภูมิ การแนะนาํจากญาติ เพื่อน และพาหนะท่ีใชใ้นการ

เดินทางของผู ้บริโภคไม่มีความสัมพันธ์กับการได้รับการประชาสัมพันธ์จากการท่องเท่ียวแห่ง     

ประเทศไทย 

6.  ด้านพนักงานบริการ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัการมีพนกังานรักษาความปลอดภยัท่ี

เพียงพอ พนกังานท่ีให้บริการดว้ยมารยาทท่ีดีและเต็มใจให้บริการ และการมีพนกังานท่ีมีการให้บริการ 

ท่ีดี และการมีพนกังานใหบ้ริการท่ีเพียงพอ และพนกังานท่ีมีขอ้มูลเก่ียวกบัการบริการ 
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4.2.8 สมมติฐานท่ี 8 

Ho:ลกัษณะท่ีพกัอาศยัปัจจุบนัของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นทศันคติดา้นปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

H1:ลกัษณะท่ีพกัอาศยัปัจจุบนัของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นทศันคติดา้นปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

 

ตารางท่ี 4.45 

ความสัมพนัธ์ด้านลกัษณะท่ีพกัอาศัยในปัจจุบันกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  

(Kendall’s Tau-b,Tau-c TABLE) 

 

ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการห้องพักรายวันระดับกลาง Sig สรุปผลการวิจัย 

ดา้นผลิตภณัฑ ์

1.1มีขนาดห้องให้เลือก 

 

0.003 

 

ปฏิเสธ H0 

1.2 รูปแบบการตกแต่งภายในและภายนอก 0.067 ยอมรับ H0 

1.3 อุปกรณ์อาํนวยความสะดวกท่ีมี 0.153 ยอมรับ H0 

1.4 มีช่ือเสียงท่ีเป็นท่ียอมรับ 0.177 ยอมรับ H0 

ดา้นบริการ 

2.1 Front Service 

2.1.1  ระหว่างรอติดต่อมีสถานท่ีนั่งพกัผอ่นและมีเคร่ืองด่ืมให้บริการฟรี 

 

 

0.002 

 

 

ปฏิเสธ H0 

2.1.2  มีบริการใหค้าํปรึกษาเร่ืองท่ีผูเ้ช่าเกิดมีปัญหาในดา้นต่างๆ 0.057 ยอมรับ H0 

2.1.3 มีบริการจองห้องล่วงหนา้ 0.810 ยอมรับ H0 

2.2 Room Service 

2.2.1 ห้องพกัมีการทาํความสะอาดก่อนให้เขา้พกั 

 

0.000 

 

ปฏิเสธ H0 

2.2.2 มีการตรวจสอบคุณภาพการทาํความสะอาดของพนกังานอยา่ง

สมํ่าเสมอ 

0.169 ยอมรับ H0 

2.2.3 การให้ความดูแลผูเ้ช่าพกัเสมือนญาติพ่ีน้อง 0.300 ยอมรับ H0 

2.3 Safety Service 

2.3.1 มีการจดหมายเลขทะเบียนรถเพ่ือรักษาความปลอดภยั 

 

0.022 

 

ปฏิเสธ H0 

ดา้นราคา (Price) 

3.1 ราคาไม่แพง 

 

0.052 

 

ยอมรับ H0 

3.2 มีการระบุราคาท่ีชดัเจน 0.064 ยอมรับ H0 

สถานท่ีตั้งสถานบริการ (Location) 

4.1 สถานท่ีตั้งของสถานบริการสะดวกในการเดินทางเขา้ถึง( ถนน ) 

 

0.182 

 

ยอมรับ H0 

4.2 ลานจอดรถเพียงพอ 0.000 ปฏิเสธ H0 

4.3 ทาํเลท่ีตั้งใกลศู้นยก์ารคา้ 0.006 ปฏิเสธ H0 
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ตารางท่ี 4.45 (ต่อ) 

 

ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการห้องพักรายวันระดับกลาง Sig สรุปผลการวิจัย 

4.4 ทาํเลท่ีตั้งใกลแ้หล่งชุมชน 0.058 ยอมรับ H0 

ดา้นโปรโมชัน่ (Promotion) 

โฆษณา 

5.1 ท่านไดรั้บข่าวสารอยา่งสมํ่าเสมอ 

 

 

0.000 

 

 

ปฏิเสธ H0 

5.2 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางใบปลิว 0.000 ปฏิเสธ H0 

5.3 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางป้ายโฆษณา 0.125 ยอมรับ H0 

5.4 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางวิทยุ 0.001 ปฏิเสธ H0 

5.5 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางโทรทศัน์ 0.006 ปฏิเสธ H0 

5.6 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางอินเตอร์เน็ต 0.012 ปฏิเสธ H0 

Sale Promotion 

5.7 มีการทาํบตัรสะสมแตม้ 

 

0.037 

 

ปฏิเสธ H0 

5.8 มีบริการซกัผา้เพ่ิมเติม 0.156 ยอมรับ H0 

5.9 มีบริการทาํบตัรสมาชิก 0.000 ปฏิเสธ H0 

ประชาสัมพนัธ์ 

5.10 มีการประชาสัมพนัธ์จากสนามบินสุวรรณภูมิ 

 

0.357 

 

ยอมรับ H0 

5.11 มีการประชาสัมพนัธ์จากการท่องเท่ียวแหงประเทศไทย 0.047 ปฏิเสธ H0 

5.12 มีการแนะนาํจากญาติ,เพ่ือน 0.000 ปฏิเสธ H0 

ดา้นพนกังานบริการ (Service Personal) 

6.1 มีพนกังานให้บริการดว้ยมารยาทท่ีดีและเต็มใจให้บริการ 

 

0.000 

 

ปฏิเสธ H0 

6.2 มีพนกังานท่ีมีการให้บริการท่ีดี 0.000 ปฏิเสธ H0 

6.3 มีพนกังานท่ีเพียงพอต่อการให้บริการ 0.358 ยอมรับ H0 

6.4 มีพนกังานท่ีให้ขอ้มูลเก่ียวกบับริการได ้ 0.000 ปฏิเสธ H0 

6.5 มีพนกังานรักษาความปลอดภยัท่ีเพียงพอ 0.000 ปฏิเสธ H0 

 

จากตารางท่ี  4.45 วิเคราะห์ผลโดยใช้ (Kendall’s Tau-b,Tau-c) ซ่ึงมีความเช่ือมั่นในระดับ

นัยสําคญั 0.05 หรือมีความเช่ือมัน่ 95% พบว่า ค่าท่ีได้จากตารางจะแสดงความสัมพนัธ์ระหว่างขอ้มูล

ทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถามกับทัศนคติด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละด้าน โดย          

ค่านัยสําคญัท่ีคาํนวณไดม้ากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า ขอ้มูลทัว่ไป

ของผูต้อบแบบสอบถามไม่มีความสัมพนัธ์กบัทศันคติดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยจะสรุป

ไดด้งัน้ี 
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1.  ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

ลกัษณะท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กับความมีช่ือเสียงท่ีเป็นท่ียอมรับของ

สถานบริการ รูปการการตกแต่งภายนอกภายใน และอุปกรณ์อาํนวยความสะดวกท่ีมี 

ลกัษณะท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการมีขนาดหอ้งใหเ้ลือก 

2.  ปัจจัยด้านบริการ 

2.1  Front Service 

ลักษณะท่ีพักอาศัยของผูบ้ริโภคมีความสัมพันธ์กับการมีสถานท่ีสําหรับนั่งพักผ่อน

ระหวา่งรอติดต่อ และมีเคร่ืองด่ืมไวใ้หบ้ริการฟรี 

ลกัษณะท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัการมีบริการให้คาํปรึกษาแก่ผูเ้ช่า

เม่ือเกิดปัญหา และการมีการบริการจองหอ้งล่วงหนา้ 

2.2  Room Service 

ลกัษณะท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กับการท่ีห้องพกัมีการทาํความสะอาด

ก่อนใหเ้ขา้พกั 

ลกัษณะท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัการการมีการตรวจสอบคุณภาพ

การทาํความสะอาดของพนกังานอยา่งสมํ่าเสมอ และการมีบริการจองหอ้งล่วงหนา้ 

2.3  Safety Service 

ลกัษณะท่ีพกัอาศัยของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กับการมีการจดหมายเลขทะเบียนรถ  

เพือ่ความปลอดภยั 

3.  ปัจจัยด้านราคา 

ลกัษณะท่ีพกัอาศัยของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กับราคาท่ีไม่แพง และมีการระบุราคา       

ท่ีชดัเจน 

4.  ปัจจัยด้านสถานท่ีตั้งของสถานบริการ 

ลกัษณะท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัทาํเลท่ีตั้งสถานบริการท่ีอยูใ่กลศู้นยก์ารคา้

และมีลานจอดรถท่ีเพียงพอ 

ลกัษณะท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัทาํเลท่ีตั้งสถานบริการท่ีสะดวกในการ

เดินทางเขา้ถึงและอยูใ่กลแ้หล่งชุมชน 

5.  ปัจจัยด้านโปรโมช่ัน 

5.1  โฆษณา 

ลกัษณะท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัการไดรั้บขา่วสารทางป้ายโฆษณา 

ลกัษณะท่ีพกัอาศัยของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กับการได้รับข่าวสารอย่างสมํ่าเสมอ   

จากโทรทศัน์วิทยแุละอินเตอร์เน็ต 
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5.2  Sale Promotion 

ลกัษณะท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัการมีบริการซกัผา้เพิ่มเติม 

ลกัษณะท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการมีการทาํบตัรสมาชิก และการทาํ

บตัรสมาชิก  

5.3  ประชาสัมพนัธ์ 

ลกัษณะท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัการไดรั้บการประชาสัมพนัธ์จาก

การการประชาสมัพนัธ์จากสนามบินสุวรรณภูมิ 

ลกัษณะท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการไดรั้บการประชาสัมพนัธ์จากการ

ท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย แนะนาํจากญาติ เพื่อน 

6.  ด้านพนักงานบริการ 

ลกัษณะท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัการมีพนกังานท่ีเพียงพอ 

ลกัษณะท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการมีพนกังานท่ีให้บริการดว้ยมารยาทท่ีดี

และเต็มใจให้บริการ และการมีพนักงานท่ีมีการให้บริการท่ีดี และการมีพนักงานให้บริการท่ีเพียงพอ 

และพนกังานท่ีมีขอ้มูลเก่ียวกบัการบริการ 
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4.2.9  สมมติฐานท่ี 9 

Ho:ความเป็นเจา้ของท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นทศันคติดา้นปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

H1:ความเป็นเจ้าของท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กับปัจจยัด้านทศันคติด้านปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

 

ตารางท่ี 4.46 

ความสัมพนัธ์ด้านความเป็นเจ้าของท่ีพกัอาศัยกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  

(Kendall’s Tau-b,Tau-c TABLE) 

 

ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการห้องพักรายวันระดับกลาง Sig สรุปผลการวิจัย 

ดา้นผลิตภณัฑ ์

1.1มีขนาดห้องให้เลือก 

 

0.000 

 

ปฏิเสธ H0 

1.2 รูปแบบการตกแต่งภายในและภายนอก 0.279 ยอมรับ H0 

1.3 อุปกรณ์อาํนวยความสะดวกท่ีมี 0.000 ปฏิเสธ H0 

1.4 มีช่ือเสียงท่ีเป็นท่ียอมรับ 0.000 ปฏิเสธ H0 

ดา้นบริการ 

2.1 Front Service 

2.1.1  ระหว่างรอติดต่อมีสถานท่ีนั่งพกัผอ่นและมีเคร่ืองด่ืมให้บริการฟรี 

 

 

0.485 

 

 

ยอมรับ H0 

2.1.2  มีบริการใหค้าํปรึกษาเร่ืองท่ีผูเ้ช่าเกิดมีปัญหาในดา้นต่างๆ 0.000 ปฏิเสธ H0 

2.1.3 มีบริการจองห้องล่วงหนา้ 0.001 ปฏิเสธ H0 

2.2 Room Service 

2.2.1 ห้องพกัมีการทาํความสะอาดก่อนให้เขา้พกั 

 

0.609 

 

ยอมรับ H0 

2.2.2 มีการตรวจสอบคุณภาพการทาํความสะอาดของพนกังานอยา่ง

สมํ่าเสมอ 

0.018 ปฏิเสธ H0 

2.2.3 การให้ความดูแลผูเ้ช่าพกัเสมือนญาติพ่ีน้อง 0,293 ยอมรับ H0 

2.3 Safety Service 

2.3.1 มีการจดหมายเลขทะเบียนรถเพ่ือรักษาความปลอดภยั 

 

0.000 

 

ปฏิเสธ H0 

ดา้นราคา (Price) 

3.1 ราคาไม่แพง 

 

0.000 

 

ปฏิเสธ H0 

3.2 มีการระบุราคาท่ีชดัเจน 0.156 ยอมรับ H0 

สถานท่ีตั้งสถานบริการ (Location) 

4.1 สถานท่ีตั้งของสถานบริการสะดวกในการเดินทางเขา้ถึง( ถนน ) 

 

0.889 

 

ยอมรับ H0 

4.2 ลานจอดรถเพียงพอ 0.000 ปฏิเสธ H0 

4.3 ทาํเลท่ีตั้งใกลศู้นยก์ารคา้ 0.025 ปฏิเสธ H0 
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ตารางท่ี 4.46 (ต่อ) 

 

ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการห้องพักรายวันระดับกลาง Sig สรุปผลการวิจัย 

4.4 ทาํเลท่ีตั้งใกลแ้หล่งชุมชน 0.175 ยอมรับ H0 

ดา้นโปรโมชัน่ (Promotion) 

โฆษณา 

5.1 ท่านไดรั้บข่าวสารอยา่งสมํ่าเสมอ 

 

 

0.000 

 

 

ปฏิเสธ H0 

5.2 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางใบปลิว 0.004 ปฏิเสธ H0 

5.3 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางป้ายโฆษณา 0.000 ปฏิเสธ H0 

5.4 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางวิทยุ 0.303 ยอมรับ H0 

5.5 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางโทรทศัน์ 0.174 ยอมรับ H0 

5.6 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางอินเตอร์เน็ต 0.004 ปฏิเสธ H0 

Sale Promotion 

5.7 มีการทาํบตัรสะสมแตม้ 

 

0.540 

 

ยอมรับ H0 

5.8 มีบริการซกัผา้เพ่ิมเติม 0.000 ปฏิเสธ H0 

5.9 มีบริการทาํบตัรสมาชิก 0.000 ปฏิเสธ H0 

ประชาสัมพนัธ์ 

5.10 มีการประชาสัมพนัธ์จากสนามบินสุวรรณภูมิ 

 

0.000 

 

ปฏิเสธ H0 

5.11 มีการประชาสัมพนัธ์จากการท่องเท่ียวแหงประเทศไทย 0.000 ปฏิเสธ H0 

5.12 มีการแนะนาํจากญาติ,เพ่ือน 0.000 ปฏิเสธ H0 

ดา้นพนกังานบริการ (Service Personal) 

6.1 มีพนกังานให้บริการดว้ยมารยาทท่ีดีและเต็มใจให้บริการ 

 

0.994 

 

ยอมรับ H0 

6.2 มีพนกังานท่ีมีการให้บริการท่ีดี 0.874 ยอมรับ H0 

6.3 มีพนกังานท่ีเพียงพอต่อการให้บริการ 0.917 ยอมรับ H0 

6.4 มีพนกังานท่ีให้ขอ้มูลเก่ียวกบับริการได ้ 0.000 ปฏิเสธ H0 

6.5 มีพนกังานรักษาความปลอดภยัท่ีเพียงพอ 0.573 ยอมรับ H0 

 

จากตารางท่ี  4.46 วิเคราะห์ผลโดยใช้ (Kendall’s Tau-b,Tau-c) ซ่ึงมีความเช่ือมั่นในระดับ

นัยสําคญั 0.05 หรือมีความเช่ือมัน่ 95% พบว่า ค่าท่ีได้จากตารางจะแสดงความสัมพนัธ์ระหว่างขอ้มูล

ทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามกับทัศนคติด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละด้าน โดยค่า

นยัสาํคญัท่ีคาํนวณไดม้ากกวา่ 0.05 แสดงวา่ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ขอ้มูลทัว่ไปของ

ผูต้อบแบบสอบถามไม่มีความสัมพนัธ์กับทัศนคติด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยจะสรุป      

ไดด้งัน้ี 
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1.  ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

ความเป็นเจา้ของท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กับความมีช่ือเสียงท่ีเป็นท่ียอมรับ

ของสถานบริการ และอุปกรณ์อาํนวยความสะดวกท่ีมี 

ความเป็นเจ้าของท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กับรูปแบบการตกแต่งภายใน 

และภายนอก 

2.  ปัจจัยด้านบริการ 

2.1  Front Service 

ความเป็นเจา้ของท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัการมีสถานท่ีสําหรับนั่ง

พกัผอ่นระหวา่งรอติดต่อ และมีเคร่ืองด่ืมไวใ้หบ้ริการฟรี 

ความเป็นเจา้ของท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการมีบริการให้คาํปรึกษาแก่

ผูเ้ช่าเม่ือเกิดปัญหา การมีการบริการจองหอ้งล่วงหนา้ 

2.2  Room Service 

ความเป็นเจา้ของท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กับการท่ีห้องพกัมีการทาํ

ความสะอาดก่อนใหเ้ขา้พกั และการใหค้วามดูแลผูเ้ขา้พกัอยา่งญาติ พี่นอ้ง 

ความเป็นเจ้าของท่ีพกัอาศัยของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กับการการมีการตรวจสอบ

คุณภาพการทาํความสะอาดของพนกังานอยา่งสมํ่าเสมอ 

2.3  Safety Service 

ความเป็นเจ้าของท่ีพักอาศัยของผูบ้ริโภคมีความสัมพันธ์กับการมีการจดหมายเลข

ทะเบียนรถเพื่อความปลอดภยั 

3.  ปัจจัยด้านราคา 

ความเป็นเจา้ของท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัการระบุราคาท่ีชดัเจน 

ความเป็นเจา้ของท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัราคาท่ีไมแ่พง 

4.  ปัจจัยด้านสถานท่ีตั้งของสถานบริการ 

ความเป็นเจา้ของท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัทาํเลท่ีตั้งสถานบริการท่ีอยู่ใกล้

ศูนยแ์หล่งศูนยก์ารคา้ และมีลานจอดรถท่ีเพียงพอ 

ความเป็นเจ้าของท่ีพกัอาศัยของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพันธ์กับทําเลท่ีตั้ งสถานบริการท่ี

สะดวกในการเดินทางเขา้ถึง และอยูใ่กลแ้หล่งชุมชน 

5.  ปัจจัยด้านโปรโมช่ัน 

5.1  โฆษณา 

ความเป็นเจา้ของท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัการไดรั้บข่าวสารทางวิทย ุ

และโทรทศัน์ 

ความเป็นเจ้าของท่ีพักอาศัยของผูบ้ริโภคมีความสัมพันธ์กับการได้รับข่าวสารอย่าง

สมํ่าเสมอทางป้ายโฆษณา ใบปลิว และอินเตอร์เน็ต 
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5.2  Sale Promotion 

ความเป็นเจา้ของท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัการทาํบตัรสะสมแตม้ 

ความเป็นเจา้ของท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการมีการทาํบตัรสมาชิก และ

การบริการซกัผา้เพิ่มเติม 

5.3  ประชาสัมพนัธ์ 

ความเป็นเจา้ของท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการไดรั้บการประชาสัมพนัธ์

จากการการประชาสัมพนัธ์จากสนามบินสุวรรณภูมิ การไดรั้บการประชาสัมพนัธ์จากการท่องเท่ียวแห่ง

ประเทศไทย และการแนะนาํจากญาติ เพื่อน 

6.  ด้านพนักงานบริการ 

ลกัษณะท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กับการมีพนักงานท่ีให้ขอ้มูลเก่ียวกับการ

บริการได ้

ลกัษณะท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัการมีพนกังานท่ีให้บริการดว้ยมารยาท

ท่ีดี และเตม็ใจใหบ้ริการ และการมีพนกังานท่ีมีการใหบ้ริการท่ีดี และการมีพนกังานใหบ้ริการท่ีเพียงพอ  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทท่ี 5 

 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

การวิจยัในคร้ังน้ี เพื่อการศึกษาและวิจยัเร่ือง “การศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้

บริการห้องเช่ารายวนัระดบักลางในเขตพื้นท่ีโดยรอบสนามบินสุวรรณภูมิ โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก

การออกแบบสอบถาม จาํนวน 400 ชุด เป็นแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์จาํนวน 405 ชุด โดยแบ่งเป็นส่วนท่ี 

1 ส่วนของของผูบ้ริโภค จํานวน 400 ชุด นําข้อมูลมาทําการวิเคราะห์โดยใช้โปรแกรม SPSS เพื่อ

แสดงผลการศึกษาในรูปแบบค่าเฉล่ีย ร้อยละ รวมทั้งทดสอบสมมติฐานในการวิจยัโดยใช้สถิติไคส

แควร์(Chi - Square), ANOVA TABLE ,Tau-b ,Tau-c เพื่อให้ทราบถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ

ห้องเช่ารายวนัและทัศนคติในการเลือกใช้ และส่วนท่ี 2 ส่วนของผูป้ระกอบการจาํนวน 5 ชุดโดยใช ้          

การสัมภาษณ์โดยมีฟอร์มการถามท่ีเหมือนกันเพื่อเป็นการตีกรอบแนวคําตอบให้อยู่ในเน้ือหาท่ี

เหมือนกนัในการเก็บรวบรวมขอ้มูลเพื่อให้ทราบถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกดาํเนินกิจการและปัจจยัท่ีมี

ผลกระทบต่อการดาํเนินกิจการห้องเช่ารายวนั โดยจุดประสงค์ของการศึกษาน้ี ทั้ งน้ีมีผลท่ีคาดว่าจะ

ไดรั้บดว้ยคือ 

1. เพื่อนาํขอ้มูลดงักล่าวมาประกอบการตดัสินใจในการเปิดบริการห้องเช่ารายวนัระดบักลาง

ในเขตพื้นท่ีโดยรอบสนามบินสุวรรณภูมิ 

2. เพื่อนาํผลการศึกษาวิจยัมาประกอบในการวางแผนกลยุทธการตลาดในการนาํเสนอสินคา้

บริการใหต้อบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งแตกต่างและเหนือกวา่คู่แข่งขนั 

 

5.1 สรุปผลการศึกษา 

 

5.1.1 ส่วนของผู้บริโภค 

5.1.1.1 ส่วนท่ี 1 

 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูก้รอกแบบสอบถามประกอบดว้ยขอ้มูลทัว่ไป ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ 

ระดบัการศึกษา สถานภาพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน พาหนะท่ีใชใ้นการเดินทาง และลกัษณะท่ีพกัอาศยั         

ความเป็นเจา้ของท่ีพกัอาศยั 

 จากการศึกษา พบว่า ผูก้รอกแบบสอบถามจาํนวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็น

ร้อยละ 73.3 อายุอยู่ระหว่าง 20-29 ปี คิดเป็นร้อยละ 44 ประกอบอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน         

คิดเป็นร้อยละ 92.5 ระดบัการศึกษาสูงสุด คือ ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า คิดเป็นร้อยละ 55 สถานภาพโสด

มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 73.3 มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนประมาณ 20,000-30,000 บาทต่อเดือน คิดเป็น              

ร้อยละ 26 เดินทางโดยรถยนต์ส่วนตวัเป็นส่วนใหญ่ คิดเป็นร้อยละ 59.8 ท่ีพกัอาศยัส่วนใหญ่เป็นบา้น

เด่ียว คิดเป็นร้อยละ 48.5  ส่วนใหญ่เป็นบา้นของตวัเอง คิดเป็นร้อยละ 45.5 
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5.1.1.2 ส่วนท่ี 2  

ขอ้มูลดา้นปัจจยัในการเลือกใชบ้ริการห้องเช่ารายวนัระดบักลาง ไดแ้ก่ ประสบการณ์การใช้

บริการ ความจาํเป็นในการใช้บริการ เขตพื้นท่ีเคยเขา้พกั ระยะเวลาในการเขา้พกัแต่ละคร้ัง ช่วงวนัใน      

การเขา้พกั ช่องทางการรับข่าวสาร เหตุผลในการเลือกใช้บริการห้องพกั ราคาห้องพกัท่ีเคยใช้บริการ 

ช่วงเวลาในการเข้าพัก รูปแบบอุปกรณ์อาํนวยความสะดวกท่ีเลือกใช้บริการ โปรโมชั่นท่ีมีผลต่อ           

การเลือกใชบ้ริการมากท่ีสุด ถามพื้นท่ีเหมาะสมท่ีควรเปิดให้บริการ ลกัษณะเพศ ลกัษณะนิสัยพนกังาน

ท่ีท่านชอบใชบ้ริการ ส่ิงอาํนวยความสะดวกท่ีเคยใชบ้ริการ 

จากการศึกษา พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีกรอกแบบสอบถามท่ีทาํการวิจยั ส่วนใหญ่เคยใช้บริการ         

คิดเป็นร้อยละ 87.3 ความจาํเป็นท่ีตอ้งใชบ้ริการเน่ืองจากเดินทางมาจากต่างจงัหวดัเป็นส่วนใหญ่ คิดเป็น

ร้อยละ 35 ส่วนใหญ่เคยพกัอยู่ในเขตพื้นท่ีบางนา คิดเป็นร้อยละ 55 ส่วนใหญ่เขา้พกัช่วงวนัเสาร์-อาทิตย ์

คิดเป็นร้อยละ 85.8 โดยเฉล่ียพักประมาณ 1 วนั คิดเป็นร้อยละ 67 ช่วงเวลาเข้าพัก 24.01-06.00 น.            

คิดเป็นร้อยละ 29.8  ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารจากญาติหรือบุคคลอ่ืน คิดเป็นร้อยละ 46.5  เหตุผลท่ีใชใ้น

การตัดสินใจเลือกเช่าส่วนใหญ่มาจากความสวยงามและความสะดวกสบายในการตกแต่ง คิดเป็น          

ร้อยละ 31.5 ราคาท่ีเลือกพกัมากท่ีสุด 551-650 บาท/วนั คิดเป็นร้อยละ 32 รูปแบบการตกแต่งท่ีมกัเลือก

พกั คือ เตียง+ตูเ้ส้ือผา้+โต๊ะเคร่ืองแต่งตวั+โทรทศัน์+แอร์+ตูเ้ยน็ คิดเป็นร้อยละ 31.5 โปรโมชัน่ท่ีทาํให้

เลือกพกัมากท่ีสุดคือ โปรโมชัน่ลดราคา คิดเป็นร้อยละ 78 พนกังานเพศหญิงมีลกัษณะเหมาะท่ีใหบ้ริการ

มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 85.3 ลักษณะสุภาพและพูดเก่งมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 66.3 ส่ิงอํานวย             

ความสะดวกพิเศษท่ีน่ามีไวบ้ริการมากท่ีสุดคือท่ีจอดรถคิดเป็นร้อยละ 42.8 พื้นท่ีโดยรอบสนามบินท่ี

เหมาะสมในการเปิดบริการห้องเช่ารายวนัมากท่ีสุด คือ บางนา คิดเป็นร้อยละ 43.3 ดงัแสดงในตาราง    

ท่ี 5.1 
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ตารางท่ี 5.1  

ปัจจัยในการเลือกใช้บริการของผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการห้องเช่ารายวันระดับกลาง 

ในกลุ่มท่ีทําการสํารวจ 

 

หัวข้อทําการศึกษา ผลการศึกษา คิดเป็นร้อยละ 

ประสบการณ์การใชบ้ริการ ส่วนใหญ่เคยให้บริการ 87.3 

ความจาํเป็นในการใชบ้ริการ ส่วนใหญ่เพราะเดินทางมาจากต่างจงัหวดั 35 

พ้ืนท่ีท่ีเคยเขา้พกัอาศยั ส่วนใหญ่เคยพกัในเขตบางนา 55 

ช่วงวนัในการเขา้พกั ส่วนใหญ่เขา้พกัช่วงวนั เสาร์-อาทิตย ์ 85.8 

เฉล่ียเวลาในการเขา้พกั ส่วนใหญ่พกัประมาณ 1 วนั 67 

ช่วงเวลาในการเขา้พกั โดยเฉล่ียเขา้พกัเวลา 24.01-06.00 น. 29.8 

ช่องทางในการรับข่าวสาร ส่วนใหญ่ ได้รับข่าวสารจากญ าติห รือ

บุคคลอ่ืนมากท่ีสุด 

46.5 

เหตุผลในการตดัสินใจเขา้พกั ส่วนใหญ่ เน่ืองจากความสวยงามและ         

ความสะดวกสบายในการตกแต่ง 

31.5 

ราคาท่ีมกัจะเลือกพกั 551-650 32 

อุปกรณ์อาํนวยความสะดวกในการตกแต่ง เตี ย ง +ตู้ เ ส้ื อ ผ้ า+โ ต๊ ะ เค ร่ื อ ง แ ต่ ง ตั ว +

โทรทศัน+์แอร์+ตูเ้ยน็ 

31.5 

โปรโมชัน่ท่ีมีผลต่อการเลือกพกัมากท่ีสุด โปรโมชัน่ลดราคา 78 

เพศของพนกังานให้บริการท่ีเหมาะสม เพศหญิง 85.3 

ลกัษณะและบุคลิกพนกังานให้บริการ สุภาพ,พูดเก่ง 66.3 

ส่ิ ง อํ า น ว ย ค ว า ม ส ะ ด ว ก ท่ี ค ว ร มี ไ ว้

ให้บริการมากท่ีสุด 

ท่ีจอดรถ 42.8 

พ้ื น ท่ี โดยรอบ สน ามบิ น สุวรรณ ภูมิ ท่ี

เหมาะสมในการเปิดให้บริการมากท่ีสุด 

บางนา 43.3 

 

5.1.1.3 ส่วนท่ี 3 

ข้อมูลทัศนคติในการเลือกใช้บริการห้องเช่ารายวนัของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีโดยรอบ

สนามบินสุวรรณภูมิ จากการศึกษา พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีทาํการวิจยั ให้ความสําคญัต่อปัจจยัท่ีมีผลต่อการ

เลือกใชบ้ริการหอ้งเช่ารายวนัในปัจจยัดา้นต่าง ๆ  ดงัน้ี 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในระดับมาก  ได้แก่  รูปแบบการตกแต่ง

ภายในและภายนอก อุปกรณ์อาํนวยความสะดวก และความมีช่ือเสียงท่ีเป็นท่ียอมรับ 
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 สรุป  รูปแบบการตกแต่งทั้ งภายนอกและภายในของกิจการ และอุปกรณ์อํานวย             

ความสะดวกในการตกแต่งมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของผูบ้ริโภคมาก และความมีช่ือเสียงของ

สถานบริการก็มีผลต่อความมนัใจในการเลือกใชบ้ริการมาก 

ดงันั้นในการวางแผนกลยทุธ์สําหรับให้ตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคผูใ้ห้บริการ

ควรมีการออกแบบการตกแต่งทั้งภายในและภายนอกให้มีความสวยสะดุดตา และมีอุปกรณ์อาํนวย          

ความสะดวกจาํพวก แอร์ โทรทัศน์ ตู้เย็น เตียงและตู้เส้ือผา้ ซ่ึงจากการสํารวจเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคมี            

ความตอ้งการมากท่ีสุด และสําหรับการสร้างช่ือเสียงให้สถานประกอบการควรเน้นท่ีการบริการเพื่อ

สร้างความประทบัใจใหก้บัลูกคา้เพื่อทาํใหเ้กิดการกลบัมาใชซ้ํ้า และทาํใหเ้กิดการบอกต่อ 

ปัจจัยด้านบริการ 

พบว่าผูบ้ริโภคให้ความสาํคญัต่อปัจจยัดา้นการบริการท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการหอ้ง

เช่ารายวนั ดงัน้ีปัจจยัด้านการบริการท่ีผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ ระหว่างรอติดต่อมี

สถานท่ีนัง่พกัผอ่นและมีเคร่ืองด่ืมบริการฟรี   มีบริการให้คาํปรึกษาเร่ืองท่ีผูเ้ช่าเกิดมีปัญหาในดา้นต่าง ๆ 

ห้องพกัมีการทาํความสะอาดก่อนให้เขา้พกั  มีการตรวจสอบคุณภาพการทาํความสะอาดของพนักงาน

อย่างสมํ่าเสมอ  การให้ความดูแลผูเ้ช่าพกัเสมือนญาติพี่น้อง  มีการจดหมายเลขทะเบียนรถเพื่อรักษา

ความปลอดภยั 

ปัจจัยด้านการบริการท่ีผูบ้ริโภคให้ความสําคัญในระดับกลาง ได้แก่ มีบริการจอง

หอ้งพกัล่วงหนา้ 

สรุป  จากการสํารวจพบว่าผู ้บริโภคให้ความสําคัญกับรูปแบบการให้บริการมาก

โดยเฉพาะการจดัให้มีสถานท่ีนั่งพักสําหรับรอรับบริการ และการมีบริการนํ้ าด่ืมให้บริการฟรี และ          

การดูแลรักษาความสะอาด  

ดังนั้น ในการจะเปิดให้บริการของสถานประกอบการควรให้ความสําคญักับการจดั

สถานท่ีนั่งพกัผ่อนสําหรับรอรับบริการและการดูแลความสะอาดท่ีทัว่ถึงและไดม้าตรฐาน และความมี

บริการการจดทะเบียนรถยนต ์เพื่อสร้างความรู้สึกปลอดภยัในทรัพยสิ์นให้กบัลูกคา้ และเน่ืองจากสถาน

ประกอบการให้บริการเป็นรายวนั ดงันั้น ควรมีการจดัให้มี พนกังานบริการความสะอาดและยามรักษา

ความปรอดภยัใหพ้ร้อมตลอด 24 ชัว่โมง 

ปัจจัยด้านราคา 

พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัต่อปัจจยัดา้นราคาท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการห้องเช่า

รายวนัดังน้ีปัจจยัดา้นราคาท่ีกิจการให้ความสําคญัในระดับมาก ได้แก่ ราคาไม่แพง มีการระบุราคาท่ี

ชดัเจน 

สรุป  ผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัปัจจยั ดา้นราคาท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการห้องเช่า

รายวนัโดยรวมแลว้อยูใ่นระดบั มาก 

ดงันั้นจากขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสํารวจในการตั้งราคาควรตั้งราคาโดยคาํนึงถึงเกณฑ์ของ

ราคาตามพื้นท่ีใหบ้ริการ และเป็นธรรมตามรูปแบบของการตกแต่งและส่ิงอาํนวยความสะดวกท่ีมี 
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ปัจจัยด้านสถานท่ีตั้งสถานบริการ (Location) 

พบว่า ผู ้บ ริโภคให้ความสําคัญต่อปัจจัยด้านสถานท่ีตั้ งสถานบริการท่ี มีผลต่อ                

การเลือกใชบ้ริการหอ้งเช่ารายวนั ดงัน้ี 

สรุป  ผู ้บ ริโภคให้ความสําคัญกับปัจจัยด้านสถานท่ีตั้ งสถานบริการท่ี มีผลต่อ                  

การเลือกใชบ้ริการหอ้งเช่ารายวนัโดยรวมแลว้อยูใ่นระดบัมาก 

ดงันั้นในการเลือกสถานท่ีในการเปิดใหบ้ริการควรคาํนึงถึงความสะดวกในการเดินทาง

เขา้ถึงของผูบ้ริโภคเป็นหลกั ควรตั้งอยูใ่นเขตพื้นท่ีท่ีมีการจราจรสะดวกมีเส้นทางเดินทางไดห้ลายทาง  

ปัจจัยด้านโปรโมช่ัน 

พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความสาํคญัต่อปัจจยัดา้นโปรโมชัน่ท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการห้อง

เช่ารายวนั ดงัน้ี 

ปัจจยัด้านโปรโมชั่นท่ีผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในระดับมาก  ได้แก่ ส่วนใหญ่ได้รับ

ข่าวสารทางป้ายโฆษณา  มีการแนะนาํจากญาติ เพื่อน 

ปัจจยัด้านโปรโมชั่นท่ีผูบ้ริโภคให้ความสําคัญในระดับน้อย ได้แก่ ส่วนใหญ่ได้รับ

ข่าวสารทางวิทย ุ ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางโทรทศัน์  

สรุป  ผูบ้ริโภคให้ความสําคัญกับปัจจัยด้านโปรโมชั่นท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการ

หอ้งพกัรายวนัอยูใ่นระดบั กลาง 

ปัจจัยด้านพนักงานบริการ 

ผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัปัจจยัดา้นพนกังานบริการท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการห้อง

เช่ารายวนัโดยรวมแลว้อยูใ่นระดบั มาก 

5.1.1.4  ส่วนท่ี  4 

การทดสอบสมมติฐาน จากการทดสอบความสัมพนัธ์ของขอ้มูลท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์สถิติ

ไคสแควร์ (Chi - Square) , ANOVA TABLE ,Tau-b ,Tau-c ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 สามารถสรุป

ไดด้งัน้ี 

1. เพศของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กับปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์เก่ียวกบัรูปแบบการตกแต่ง

ภายในและภายนอกในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

2. เพศของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กับปัจจยัด้านบริการเก่ียวกับระหว่างรอติดต่อมี

สถานท่ีนัง่พกัผอ่นและมีเคร่ืองด่ืมใหบ้ริการฟรีในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

3. เพศของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นบริการเก่ียวกบัมีการตรวจสอบคุณภาพ

การทาํความสะอาดของพนกังานอยา่งสมํ่าเสมอในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

4. เพศของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กับปัจจยัด้านบริการเก่ียวกับมีการจดหมายเลข

ทะเบียนรถเพื่อรักษาความปลอดภยัในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

5. เพศของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นราคาเก่ียวกบัมีการระบุราคาท่ีชดัเจน

ในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 
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6. เพศของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นสถานท่ีตั้งสถานบริการเก่ียวสถาน

ท่ีตั้งของสถานบริการสะดวกในการเดินทางเขา้ถึง (ถนน)ในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

7. เพศของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นโปรโมชัน่ในการเลือกใชบ้ริการห้องพกั

รายวนั 

8. เพศของผู ้บริโภคไม่มีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้านพนักงานบริการเก่ียวกับการมี

พนกังานใหบ้ริการดว้ยมารยาทท่ีดีและเตม็ใจใหบ้ริการในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

9. อายุของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กับปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์เก่ียวกบัรูปแบบการตกแต่ง

ภายในและภายนอกในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

10. อายุของผูบ้ริโภคมีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้านบริการเก่ียวกับระหว่างรอติดต่อมี

สถานท่ีนัง่พกัผอ่นและมีเคร่ืองด่ืมใหบ้ริการฟรีในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

11. อายุของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้านบริการเก่ียวกับมีการตรวจสอบ

คุณภาพการทาํความสะอาดของพนกังานอยา่งสมํ่าเสมอในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

12. อายุของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กับปัจจยัด้านบริการเก่ียวกับมีการจดหมายเลข

ทะเบียนรถเพื่อรักษาความปลอดภยัในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

13. อายุของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นราคาเก่ียวกบัมีการระบุราคาท่ีชดัเจน

ในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

14. อายุของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นสถานท่ีตั้งสถานบริการเก่ียวสถาน

ท่ีตั้งของสถานบริการสะดวกในการเดินทางเขา้ถึง (ถนน)ในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

15. อายุของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นโปรโมชัน่ในการเลือกใชบ้ริการห้องพกั

รายวนั 

16. อายุของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นพนักงานบริการเก่ียวกบัการมีพนักงาน

ใหบ้ริการดว้ยมารยาทท่ีดีและเตม็ใจใหบ้ริการในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

17. อาชีพของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์เก่ียวกบัรูปแบบการตกแต่ง

ภายในและภายนอกในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

18. อาชีพของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กับปัจจยัด้านบริการเก่ียวกับระหว่างรอติดต่อมี

สถานท่ีนัง่พกัผอ่นและมีเคร่ืองด่ืมใหบ้ริการฟรีในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

19. อาชีพของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นบริการเก่ียวกบัมีการตรวจสอบคุณภาพ

การทาํความสะอาดของพนกังานอยา่งสมํ่าเสมอในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

20. อาชีพของผูบ้ริโภคมีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้านบริการเก่ียวกับมีการจดหมายเลข

ทะเบียนรถเพื่อรักษาความปลอดภยัในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

21. อาชีพของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นราคาเก่ียวกบัมีการระบุราคาท่ีชดัเจน

ในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 
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22. อาชีพของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นสถานท่ีตั้งสถานบริการเก่ียวสถานท่ีตั้ง

ของสถานบริการสะดวกในการเดินทางเขา้ถึง (ถนน)ในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

23. อาชีพของผูบ้ริโภคมีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้านโปรโมชั่นในการเลือกใช้บริการ

หอ้งพกัรายวนั 

24. อาชีพของผูบ้ริโภคมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัดา้นพนกังานบริการเก่ียวกบัการมีพนกังาน

ใหบ้ริการดว้ยมารยาทท่ีดีและเตม็ใจใหบ้ริการในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

25. ระดับการศึกษาสูงสุดของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กับปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์เก่ียวกับ

รูปแบบการตกแต่งภายในและภายนอกในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

26. ระดบัการศึกษาสูงสุดของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นบริการเก่ียวกบัระหวา่ง

รอติดต่อมีสถานท่ีนัง่พกัผอ่นและมีเคร่ืองด่ืมใหบ้ริการฟรีในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

27. ระดับการศึกษาสูงสุดของผูบ้ริโภคมีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้านบริการเก่ียวกับมี           

การตรวจสอบคุณภาพการทาํความสะอาดของพนักงานอย่างสมํ่าเสมอในการเลือกใช้บริการห้องพกั

รายวนั 

28. ระดับการศึกษาสูงสุดของผูบ้ริโภคมีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้านบริการเก่ียวกับมี           

การจดหมายเลขทะเบียนรถเพื่อรักษาความปลอดภยัในการเลือกใชบ้ริการห้องพกัรายวนั 

29. ระดบัการศึกษาสูงสุดของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นราคาเก่ียวกบัมีการระบุ

ราคาท่ีชดัเจนในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

30. ระดบัการศึกษาสูงสุดของผูบ้ริโภคไมมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นสถานท่ีตั้งสถาน

บริการเก่ียวสถานท่ีตั้ งของสถานบริการสะดวกในการเดินทางเข้าถึง (ถนน)ในการเลือกใช้บริการ

หอ้งพกัรายวนั 

31. ระดับการศึกษาสูงสุดของผู ้บริโภคมีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้านโปรโมชั่นใน               

การเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

32. ระดับการศึกษาสูงสุดของผูบ้ริโภคมีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้านพนักงานบริการ

เก่ียวกับการมีพนักงานให้บริการด้วยมารยาทท่ีดีและเต็มใจให้บริการในการเลือกใช้บริการห้องพัก

รายวนั 

33. สถานภาพของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพันธ์กับปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์เก่ียวกับรูปแบบ           

การตกแต่งภายในและภายนอกในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

34. สถานภาพของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นบริการเก่ียวกบัระหวา่งรอติดต่อมี

สถานท่ีนัง่พกัผอ่นและมีเคร่ืองด่ืมใหบ้ริการฟรีในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

35. สถานภาพของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัด้านบริการเก่ียวกับมีการตรวจสอบ

คุณภาพการทาํความสะอาดของพนกังานอยา่งสมํ่าเสมอในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

36. สถานภาพของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นบริการเก่ียวกบัมีการจดหมายเลข

ทะเบียนรถเพื่อรักษาความปลอดภยัในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 
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37. สถานภาพของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กับปัจจยัด้านราคาเก่ียวกับมีการระบุราคาท่ี

ชดัเจนในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

38. สถานภาพของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นสถานท่ีตั้งสถานบริการเก่ียวกับ

สถานท่ีตั้งของสถานบริการสะดวกในการเดินทางเขา้ถึง( ถนน )ในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

39. สถานภาพของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นโปรโมชัน่ในการเลือกใช้บริการ

หอ้งพกัรายวนั 

40. สถานภาพของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กับปัจจยัด้านพนักงานบริการเก่ียวกับการมี

พนกังานใหบ้ริการดว้ยมารยาทท่ีดีและเตม็ใจใหบ้ริการในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

41. รายได้เฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคมีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์เก่ียวกับ

รูปแบบการตกแต่งภายในและภายนอกในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

42. รายได้เฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้านบริการเก่ียวกับ

ระหวา่งรอติดต่อมีสถานท่ีนัง่พกัผอ่นและมีเคร่ืองด่ืมใหบ้ริการฟรีในการเลือกใชบ้ริการห้องพกัรายวนั 

43. รายได้เฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กับปัจจัยด้านบริการเก่ียวกับมี         

การตรวจสอบคุณภาพการทาํความสะอาดของพนักงานอย่างสมํ่าเสมอในการเลือกใช้บริการห้องพกั

รายวนั 

44. รายได้เฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคมีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้านบริการเก่ียวกับมี               

การจดหมายเลขทะเบียนรถเพื่อรักษาความปลอดภยัในการเลือกใชบ้ริการห้องพกัรายวนั 

45. รายได้เฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้านราคาเก่ียวกับมี             

การระบุราคาท่ีชดัเจนในการเลือกใชบ้ริกาหอ้งพกัรายวนั 

46. รายได้เฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กับปัจจัยด้านสถานท่ีตั้ งสถาน

บริการเก่ียวสถานท่ีตั้ งของสถานบริการสะดวกในการเดินทางเข้าถึง( ถนน )ในการเลือกใช้บริการ

หอ้งพกัรายวนั 

47. รายได้เฉ ล่ียต่อเดือนของผู ้บ ริโภคมีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้านโปรโมชั่นใน                    

การเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

48. รายได้เฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้านพนักงานบริการ

เก่ียวกับการมีพนักงานให้บริการด้วยมารยาทท่ีดีและเต็มใจให้บริการในการเลือกใช้บริการห้องพัก

รายวนั 

49. พาหนะท่ีใชใ้นการเดินทางของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบั

รูปแบบการตกแต่งภายในและภายนอกในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

50. พาหนะท่ีใช้ในการเดินทางของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นบริการเก่ียวกับ

ระหวา่งรอติดต่อมีสถานท่ีนัง่พกัผอ่นและมีเคร่ืองด่ืมใหบ้ริการฟรีในการเลือกใชบ้ริการห้องพกัรายวนั 
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51. พาหนะท่ีใชใ้นการเดินทางของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นบริการเก่ียวกบั

มีการตรวจสอบคุณภาพการทาํความสะอาดของพนักงานอย่างสมํ่าเสมอในการเลือกใช้บริการห้องพกั

รายวนั 

52. พาหนะท่ีใช้ในการเดินทางของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นบริการเก่ียวกบัมี

การจดหมายเลขทะเบียนรถเพื่อรักษาความปลอดภยัในการเลือกใชบ้ริการห้องพกัรายวนั 

53. พาหนะท่ีใชใ้นการเดินทางของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นราคาเก่ียวกบัมี

การระบุราคาท่ีชดัเจนในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

54. พาหนะท่ีใชใ้นการเดินทางของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นสถานท่ีตั้งสถาน

บริการเก่ียวสถานท่ีตั้ งของสถานบริการสะดวกในการเดินทางเข้าถึง (ถนน) ในการเลือกใช้บริการ

หอ้งพกัรายวนั 

55. พาหนะท่ีใช้ในการเดินทางของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กับปัจจยัด้านโปรโมชั่นใน         

การเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

56. พาหนะท่ีใชใ้นการเดินทางของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นพนักงานบริการ

เก่ียวกับการมีพนักงานให้บริการด้วยมารยาทท่ีดีและเต็มใจให้บริการในการเลือกใช้บริการห้องพัก

รายวนั 

57. ลกัษณะท่ีพกัอาศยัปัจจุบันของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพันธ์กับปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์

เก่ียวกบัรูปแบบการตกแต่งภายในและภายนอกในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

58. ลกัษณะท่ีพกัอาศยัปัจจุบนัของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กับปัจจยัด้านบริการเก่ียวกับ

ระหวา่งรอติดต่อมีสถานท่ีนัง่พกัผอ่นและมีเคร่ืองด่ืมใหบ้ริการฟรีในการเลือกใชบ้ริการห้องพกัรายวนั 

59. ลกัษณะท่ีพกัอาศยัปัจจุบนัของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นบริการเก่ียวกบั

มีการตรวจสอบคุณภาพการทาํความสะอาดของพนักงานอย่างสมํ่าเสมอในการเลือกใช้บริการห้องพกั

รายวนั 

60. ลกัษณะท่ีพกัอาศยัปัจจุบนัของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นบริการเก่ียวกบัมี

การจดหมายเลขทะเบียนรถเพื่อรักษาความปลอดภยัในการเลือกใชบ้ริการห้องพกัรายวนั 

61. ลกัษณะท่ีพกัอาศยัปัจจุบนัของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นราคาเก่ียวกบัมี

การระบุราคาท่ีชดัเจนในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

62. ลกัษณะท่ีพกัอาศยัปัจจุบันของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพันธ์กับปัจจยัด้านสถานท่ีตั้ ง

สถานบริการเก่ียวสถานท่ีตั้งของสถานบริการสะดวกในการเดินทางเขา้ถึง (ถนน) ในการเลือกใชบ้ริการ

หอ้งพกัรายวนั 

63. ลกัษณะท่ีพกัอาศยัปัจจุบนัของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นโปรโมชัน่เร่ือง

ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางป้ายโฆษณาในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 
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64. ลกัษณะท่ีพกัอาศยัปัจจุบนัของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นพนักงานบริการ

เก่ียวกับการมีพนักงานให้บริการด้วยมารยาทท่ีดีและเต็มใจให้บริการในการเลือกใช้บริการห้องพัก

รายวนั 

65. ความเป็นเจ้าของท่ีพักอาศัยของผู ้บริโภคมีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์

เก่ียวกบัรูปแบบการตกแต่งภายในและภายนอกในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

66. ความเป็นเจ้าของท่ีพักอาศัยของผู ้บริโภคไม่มีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้านบริการ

เก่ียวกบัระหว่างรอติดต่อมีสถานท่ีนัง่พกัผ่อนและมีเคร่ืองด่ืมให้บริการฟรีในการเลือกใชบ้ริการห้องพกั

รายวนั 

67. ความเป็นเจา้ของท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นบริการเก่ียวกบัมี

การตรวจสอบคุณภาพการทาํความสะอาดของพนักงานอย่างสมํ่าเสมอในการเลือกใช้บริการห้องพกั

รายวนั 

68. ความเป็นเจ้าของท่ีพักอาศัยของผู ้บริโภคไม่มีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้านบริการ

เก่ียวกบัมีการจดหมายเลขทะเบียนรถเพื่อรักษาความปลอดภยัในการเลือกใชบ้ริการห้องพกัรายวนั 

69. ความเป็นเจา้ของท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นราคาเก่ียวกบัมี

การระบุราคาท่ีชดัเจนในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

70. ความเป็นเจ้าของท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กับปัจจยัด้านสถานท่ีตั้ง

สถานบริการเก่ียวสถานท่ีตั้งของสถานบริการสะดวกในการเดินทางเขา้ถึง (ถนน) ในการเลือกใชบ้ริการ

หอ้งพกัรายวนั 

71. ความเป็นเจา้ของท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กับปัจจยัด้านโปรโมชั่นใน       

การเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนั 

72. ความเป็นเจ้าของท่ีพักอาศัยของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กับปัจจัยด้านพนักงาน

บริการเก่ียวกับการมีพนักงานให้บริการด้วยมารยาทท่ีดีและเต็มใจให้บริการในการเลือกใช้บริการ

หอ้งพกัรายวนั 

สรุป   จากการศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการหอ้งเช่ารายวนัระดับกลาง

ในเขตพืน้ท่ีโดยรอบสนามบินสวุรรณภมูิ ตอ้งคาํนึงถึงปัจจยัดา้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภคดงัต่อไปน้ี 

ด้านผลิตภัณฑ์  คือรูปแบบการแบบการตกแต่งภายนอกและภายในรวมถึงอุปกรณ์ใน         

ความสะดวกในการตกแต่งเป็นลําดับต้น ส่วนความมีช่ือเสียงของสถานประกอบการมีผลต่อการ

ตดัสินใจในระดบัสองและความหลากหลายของขนาดหอ้งมีผลต่อการตดัสินใจนอ้ยท่ีสุด 

ดา้นบริการ คือเร่ืองความปลอดภยัของทรัพยสิ์นและคุณภาพความสะอาดของห้องพกัเป็น

หลกัรองาลงไปคือสถานท่ีในการพกัผอ่นระหวา่งรอติดต่อ 

ดา้นราคา คือส่ิงท่ีจาํเป็นตอ้งมีคือป้ายท่ีมีการระบุราคาท่ีชดัเจน และเป็นราคาท่ีไม่แพงมาก 

ดา้นสถานท่ีตั้งของสถานประกอบการ คือ ส่ิงท่ีตอ้งคาํนึงเป็นลาํดบัตน้คือความเพียงพอของ

ลานจอดรถและความสะดวกในการเดินทาง และถึงจะคาํนึงถึงความใกลศู้นยก์ารคา้และแหล่งชุมชน 
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Promotion  ส่ิงท่ีตอ้งคาํนึงถึงในระดบัมากคือช่องทางการประชาสัมพนัธ์จากเพื่อนและญาติ 

และจากโฆษณาท่ีสาํคญัคือ ป้ายประกาศ และ ทางอินเตอร์เน็ต 

พนกังานให้บริการ ควรมีการคดัสรรคพ์นกังานท่ีมีลกัษณะมีมารยาทท่ีดี เป็นเพศหญิงนิสัย

สุภาพและพูดเก่ง และสามารถใหบ้ริการไดดี้และมีความเตม็ใจในการใหบ้ริการ 

5.1.1.5 ส่วนท่ี  5 

ผู ้ประกอบการธุรกิจห้องเช่ารายวนัในเขตพื้นท่ีโดยรอบสนามบินสุวรรณภูมิจาก

การศึกษาพบว่า ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่เลือกประกอบธุรกิจห้องเช่ารายวนั เน่ืองจากเป็นธุรกิจเดิมของ

ครอบครัว ส่วนใหญ่ใช้เงินลงทุนตั้งแต่ 25 ลา้นบาทขึ้นไป ส่วนใหญ่มีห้องให้บริการตั้งแต่ 50 ห้องขึ้น

ไป เน้นการตกแต่งด้วยส่ิงอาํนวยความสะดวก จาํพวก เตียง ตู้เส้ือผา้ โต๊ะเคร่ืองแป้ง โทรทัศน์ แอร์

คอนดิชัน่ ควบคุมคุณภาพโดยการจดัให้มีพนักงานทาํความสะอาดให้พร้อมอยู่ตลอด และมียามรักษา

ความปลอดภัยตลอด ราคาอยู่ในช่วง 351–550 บาท มีรายได้ต่อเดือนตั้ งแต่ 60,000 บาทขึ้ นไป               

ส่วนใหญ่มีจุดคุ ้มทุนในการดาํเนินกิจการโดยต้องมีห้องท่ีถูกเช่าอย่างน้อย 40% ต่อวนั จึงจะคุ ้มใน            

การลงทุน และโดยเฉล่ียส่วนใหญ่มีอตัราส่วนห้องท่ีถูกเช่า/ห้องท่ีวา่งอยูป่ระมาณ 60:40 ต่อวนั ช่วงเวลา

ท่ีมีผูบ้ริโภคเขา้พกัมากท่ีสุดอยูใ่นช่วง 18.01-24.00 น. และเน่ืองจากสภาพการเพิ่มจาํนวนหอ้งพกัมากขึ้น

อยา่งต่อเน่ืองในพื้นท่ี ในอนาคตส่วนใหญ่ไม่คิดท่ีจะขยายกิจการเน่ืองจากไม่มีพื้นท่ีในการขยาย 

 สรุป แนวทางในการทาํธุรกิจของผูป้ระกอบการท่ีจะดาํเนินการใหม่ ส่ิงท่ีมีผลกระทบต่อการ

ลงทุนมากท่ีสุด คือ ราคาท่ีดินในการปลูกสร้างท่ีมีราคาแพง และการลงทุนในการปลูกสร้าง แต่ถ้า

ตัดสินใจในการดาํเนินกิจการแล้วควรให้ความสําคัญกับการตกแต่งทั้งภายนอก/ภายใน เป็นสําคัญ         

ส่วนอุปกรณ์อาํนวยความสะดวกพื้นท่ีฐานจาํเป็นตอ้งมีไวใ้ห้บริการ คือ เตียง,ตูเ้ส้ือผา้,โต๊ะเคร่ืองแป้ง,

โทรทศัน์,แอร์คอนดิชัน่ และในส่วนของการดูแลคุณภาพของห้องควรมีการจดัเวรทาํความสะอาดให้มี

ความพร้อมตลอด 24 ชัว่โมงเน่ืองจากสถานประกอบการเป็นลกัษณะห้องเช่ารายวนัจะมีผูใ้ชบ้ริการเขา้

ออกไม่เป็นเวลาท่ีแน่นอน ราคามาตรฐานของตลาดควรตั้งในช่วง 351-550 บาท ในการสร้างความ

เช่ือมัน่ใหผู้บ้ริโภคควรมียามรักษาความปลอดภยัไวใ้หบ้ริการตลอด 24 ชัว่โมง 

5.1.1.6 ส่วนท่ี 6 

จากการศึกษาพบว่า ผูป้ระกอบการท่ีทาํการวิจยั ให้ความสําคญัสภาพต่อแวดลอ้มท่ีมี          

ผลต่อการตดัสินใจดาํเนินกิจการหอ้งพกัรายวนั ในปัจจยัดา้นต่าง ๆ ดงัน้ี 

สภาพการแข่งขันทางด้านราคาของธุรกิจห้องพักรายวันในพื้นท่ี  มีผลกระทบต่อ               

การตดัสินใจดาํเนินกิจการมาก และผูท่ี้จะเขา้มาใหม่มีความยากในการเขา้เน่ืองจากปัจจยัทางดา้นปริมาณ

ของเงินในการลงทุน  ราคาท่ีดินเพื่อการปลูกสร้าง ระยะเวลาของจุดคุ ้มทุนของกิจการท่ียาว และ           

ความเป็นเอกลกัษณ์ของกิจการเก่ียวกบัการตกแต่งท่ีเป็นเอกลกัษณ์มีผลกระทบต่อการตดัสินใจดาํเนิน

กิจการในระดับมากส่วนผลกระทบจากกฎหมายต่าง ๆ มีอยู่ในระดับปานกลาง ส่วนสินค้าทดแทน

จาํพวกโรงแรม และหอพกัมีผลต่อกิจการในระดับปานกลาง และพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกของ
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ผูบ้ริโภคเก่ียวกบัปัจจยัดา้นราคามีผลกระทบต่อการตดัสินใจดาํเนินกิจการในระดบัมากท่ีสุด รองลงไป

คือ สถานท่ีตั้งอยูใ่นระดบัปานกลาง 

 สรุปสําหรับผูป้ระกอบการรายใหม่ส่ิงท่ีมีผลกระทบต่อการดาํเนินกิจการมากท่ีสุด คือ

ตน้ทุนในการปลูกสร้างและตน้ทุนท่ีดิน เพื่อการปลูกสร้าง เน่ืองจากตน้ทุนทั้งสองอย่างใชต้น้ทุนเป็น

จาํนวนมาก ทาํให้ระยะเวลาในการคืนทุนใชเ้วลานาน รวมทั้งสถานท่ีตั้งท่ีเหมาะสมในการปลูกสร้างใน

ปัจจุบนัหามีราคาแพง และในการปลูกสร้างตอ้งคาํนึงถึงเอกลกัษณ์ในการตกแต่งทั้งภายนอกและภายใน

ของกิจการเป็นอย่างมาก เน่ืองจากมีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค และในการตั้งราคาควรตั้งราคาท่ี

เป็นธรรมอยู่ในระดับเดียวกับตลาดซ่ึงไม่ควรแพงจนเกินไป ทางด้านกฎหมายมีผลกระทบในระดับ          

ปานกลางเน่ืองจากมีไม่มากและไม่มีความยุง่ยากมาก 

5.1.1.7 ส่วนท่ี 7 

ขอ้มูลเก่ียวกับปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการการแข่งขันและ          

การดาํเนินกิจการห้องพกัรายวนัของผูป้ระกอบการ จากการศึกษา พบว่า ผูป้ระกอบการท่ีทาํการวิจยัให้

ความสําคญัต่อปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการการแข่งขนัและการดาํเนินกิจการ

หอ้งพกัรายวนัของผูป้ระกอบการหอ้งเช่ารายวนั ในปัจจยัดา้นต่างๆ ดงัน้ี 

ด้านผลิตภัณฑ์   เก่ียวกบัการตกแต่งท่ีสวยงามและความสะอาดของสถานท่ีมีผลกระทบ

ต่อการดาํเนินกิจการมาก 

ด้านราคา มีผลกระทบต่อการดาํเนินกิจการในระดบัมากจึงตอ้งเนน้เร่ืองการทาํป้ายระบุ

ราคาท่ีชดัเจนและมีราคาท่ีเป็นธรรม 

ด้านสถานท่ี ตอ้งคาํนึงถึงขนาดของลานจอดรถท่ีตอ้งมีเพียงพอและตั้งอยู่ในเส้นทางท่ี

เดินทางสะดวก 

ด้านโปรโมช่ัน การลดราคาค่าห้องพกั มีผลกระทบต่อการดาํเนินกิจการในระดับมาก

เน่ืองจากปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการของผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัดา้นราคามาก 

ด้านบุคคล พนักงานต้อนรับท่ีสุภาพและเต็มใจมีผลกระทบต่อการดาํเนินกิจการใน    

ระดบัมาก 

ด้านกระบวนการ การทาํความสะอาดท่ีไดม้าตรฐาน มีผลกระทบต่อการดาํเนินกิจการใน

ระดบัมากการทาํความสะอาดท่ีไดม้าตรฐาน 

 

5.2 อภิปรายผล 

 

จากการศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการห้องเช่ารายวนั เห็นไดว้่าผูบ้ริโภคเห็น

ว่ารูปแบบในการตกแต่งทั้ งภายในและภายนอกของกิจการ และอุปกรณ์อํานวยความสะดวกใน                 

การตกแต่งมีผลเป็นลาํดบัตน้ในการเลือกใชบ้ริการ และในสถานบริการควรมีท่ีนัง่พกัผอ่นสาํหรับรอรับ

บริการ และการมีเคร่ืองด่ืมไวใ้ห้สําหรับให้บริการฟรี และภายในสถานบริการควรมีการทาํความสะอาด
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ก่อนให้บริการ และควรมีสถานท่ีจอดรถท่ีเพียงพอสําหรับให้บริการ และควรมีการรักษาความปลอดภยั

ท่ีทัว่ถึง และมีการเพิ่มบริการจดหมายเลขทะเบียนรถเพื่อเป็นการรักษาความปลอดภยัในทรัพยสิ์น และ

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความสําคญักบัการตั้งราคาท่ีเป็นธรรม ท่ีไม่แพงจนเกินไป และมีการติดป้ายราคา

ให้เห็นไดอ้ย่างชดัเจน และสถานท่ีตั้งของสถานบริการควรตั้งอยู่ในพื้นท่ีท่ีสามารถเดินทางไดส้ะดวก 

และการไดรั้บข่าวสารท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการมากท่ีสุดคือการไดรั้บการแนะนําจากญาติ

และเพื่อน 

จากการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการให้ความสําคัญในการใช้ใน            

การดาํเนินกิจการ เห็นได้ว่าผูป้ระกอบการให้ความสําคญักับการตกแต่งทั้งภายนอกและภายในของ

สถานประกอบการ และให้ความสําคญักบัอุปกรณ์อาํนวยความสะดวกเป็นลาํดบัตน้ และในการควบคุม

คุณภาพจะเนน้ท่ีการทาํความสะอาดหอ้งพกัก่อนให้บริการ และการจดัใหมี้พนกังานทาํความสะอาดและ

ยามรักษาความปลอดภัยไวใ้ห้บริการตลอด 24 ชั่วโมง การตั้งราคาผูป้ระกอบการส่วนใหญ่จะเน้นท่ี         

การตั้งราคาท่ีเป็นไปตามทอ้งตลาด และไม่แพงจนเกินไป ในการเลือกสถานท่ีตั้งสถานประกอบการ

ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่เห็นวา่ควรเลือกสถานท่ีให้มีความสะดวกในการเดินทาง และมีสถานท่ีจอดรถท่ี

เพียงพอ แต่เน่ืองจากผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ดาํเนินกิจการเพราะเป็นกิจการเดิมของครอบครัวทาํให้มี

ปัญหาในการเปล่ียนแปลงสถานท่ี เพราะราคาของท่ีดินท่ีเหมาะสมในปัจจุบนัมีราคาท่ีสูงจึงยากท่ีจะทาํ

การเปล่ียนแปลง หรือขยายกิจการ 

จากการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีเห็นไดว้่าผูป้ระกอบการ และผูบ้ริโภคมีทศันคติและปัจจยัท่ีมีผลต่อ

การเลือกใช้บริการห้องเช่าใกลเ้คียงกนั ทั้งการให้ความสําคญัในการตกแต่งภายนอกและภายใน และ

อุปกรณ์อาํนวยความสะดวก แต่เน่ืองจากผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ยงัไม่มีการจดัทาํสถานท่ีนั่งพกัผ่อน

สาํหรับรอใชบ้ริการ และยงัไมมี่การจดัเคร่ืองด่ืมไวใ้หบ้ริการฟรี ดงันั้น เพื่อตอบสนองความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคใหต้รงตามความตอ้งการผูป้ระกอบการควรทาํการจดัสถานท่ีสาํหรับนัง่รอรับบริการ และควรมี

การจดับริการเคร่ืองด่ืมไวใ้ห้บริการฟรี และจากการสาํรวจผูบ้ริโภคให้ความสาํคญักบัความปลอดภยัของ

ทรัพยสิ์นมาก ดังนั้นผูป้ระกอบการควรมีการจดัให้มีการบริการจดหมายเลขทะเบียนรถยนต์เพื่อเป็น          

การสร้างความมัน่ใจในการเขา้ใช้บริการให้แก่ผูบ้ริโภคได้ตรงตามความตอ้งการ และจากการสํารวจ

ผูป้ระกอบการบางรายยงัไม่มีการติดป้ายราคาให้เห็นชัดเจน ดังนั้ น ผูป้ระกอบการควรมีการจัดทํา           

ป้ายราคาให้สามารถเห็นได้อย่างชัดเจนเพื่อให้ตรงกับความตอ้งการของผูบ้ริโภค และในการทาํป้าย

โฆษณาควรมีการลงราคาให้เห็นไดอ้ย่างชดัเจน เน่ืองจากผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความสําคญักับการตั้ง

ราคาท่ีเห็นไดอ้ยา่งชดัเจน และตอ้งเป็นราคาท่ีไม่แพงจนเกินไป 
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5.3 ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 

 

จากการศึกษาขอ้มูลทั้งทางด้านทุติยภูมิและปฐมภูมิเห็นไดว้่าธุรกิจห้องเช่ารายวนัระดบักลาง       

ยงัมีโอกาสในการดาํเนินกิจการได ้เน่ืองจากในอนาคตภาครัฐมีโครงการสนบัสนุนทางดา้นอุตสาหกรรม 

และอุตสาหกรรมท่องเท่ียวในเขตพื้นท่ีโดยรอบสนามบินสุวรรณภูมิ ซ่ึงจะมีผลทาํให้จาํนวนแรงงาน 

และนกัท่องเท่ียวท่ีผ่านเขา้มาในเขตพื้นท่ีโดยรอบสนามบินสุวรรณภูมิมีมากขึ้น ทาํให้การลงทุนดาํเนิน

กิจการเป็นไปไดแ้ต่ตอ้งคาํนึง ถึงเงินลงทุนเน่ืองจากใชเ้งินลงทุนเป็นจาํนวนมากและจุดคุม้ทุนยาวนาน

ประกอบกับอัตราดอกเบ้ียท่ีมีความไม่แน่นนอนผูป้ระกอบการรายใหม่จะต้องคาํนึงถึงความเส่ียง

ทางด้านการเปล่ียนแปลงอตัราดอกเบ้ียด้วย สําหรับกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อตอบสนองพฤติกรรม

บริโภคของผูบ้ริโภคท่ีควรใส่ใจมีดงัน้ี 

ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ เน่ืองจากผูบ้ริโภคให้ความสําคัญกับส่ิงอาํนวยความสะดวกและ

อุปกรณ์ในการตกแต่งมาก ในการสร้างอาคารควรมีการตกแต่งภายนอกและภายในท่ีสะดุดตา ส่ิงอาํนวย

ความสะดวกพื้นฐานท่ีตอ้งมี คือ เตียง  ตู ้โต๊ะเคร่ืองแต่งตวั  แอร์คอนดิชั่น โทรทศัน์  และในสถานท่ี         

ควรมีการจัดสถานท่ีนั่งพักสําหรับรอการติดต่อไว ้พร้อมทั้ งควรมีนํ้ าไวใ้ห้บริการฟรี และการดูแล               

ความสะอาดของห้องพกัและสถานท่ีควรมีพนักงานทาํความสะอาดไวใ้ห้บริการตลอด24 ชัว่โมงและ

ความมีการตรวจสอบคุณภาพการทาํความสะอาดของพนักงานอย่างสมํ่าเสมอ ส่วนพนักงานสําหรับ

ให้บริการควรใช้พนกังานผูห้ญิงท่ีมีลกัษณะท่ีสุภาพและพูดเก่ง เน่ืองจากผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่เห็นว่ามี

ความเหมาะสมท่ีสุด ในสถานประกอบการควรมีพนักงานรักษาความปลอดภยัตลอด 24 ชัว่โมงและมี

การจดหมายเลขทะเบียนรถผูเ้ข้าใช้บริการการไวเ้พื่อเป็นการรักษาความปลอดภยัของทรัพยสิ์นของ

ผูบ้ริโภค เพื่อสร้างความมัน่ใจในการเขา้พกัใหก้บัผูบ้ริโภค 

ดา้นราคา เน่ืองจากการแข่งขนัในปัจจุบนัและอนาคตคาดว่าจะมีมากดงันั้นการตั้งราคาควรตั้ง

ราคาตามมาตรฐานของตลาดเพื่อไม่ให้ราคาแพงเกินไป จะส่งผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคเน่ืองจาก

จากการสํารวจผูบ้ริโภคให้ความสําคัญกับราคาท่ีเป็นธรรมมาก และราคาท่ีเหมาะสมควรอยู่ในช่วง    

351-550 บาท ในการตั้งราคาควรคาํนึงถึงการแข่งขันในพื้นท่ีด้วยเน่ืองจากแต่ละพื้นท่ีมีการแข่งขัน

ทางดา้นราคาท่ีแตกต่างกนั 

ดา้นสถานท่ีตั้งของสถานบริการ เน่ืองจากผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัการเดินทางท่ีสะดวกเขา้ถึง

ง่ายของสถานประกอบการ ดังนั้ น ในการตั้ งสถานประกอบการควรเลือกทําเลท่ีตั้ งท่ีสะดวกใน                

การเดินทางท่ี มีการเดินทางง่ายและในบริเวณสถานบริการควรมีสถานท่ีจอดรถท่ี เพียงพอต่อ                    

การให้บริการเน่ืองจากไม่ทาํให้เกิดความกงัวลในทรัพยสิ์นและเกิดความสะดวกในการเขา้พกั และจาก

การสํารวจผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีโดยรอบสนามบินสุวรรณภูมิส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่า บางนา เป็น

พื้นท่ีท่ีเหมาะสมท่ีสุดในการเปิดใหบ้ริการ เน่ืองจากมีถนนผา่นและมีรถประจาํทางผา่นหลายสายและใน

อนาคตมีโครงการรถไฟฟ้าเขา้มาใกลท้าํใหเ้ดินทางสะดวกยิง่ขึ้น 
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ดา้นโปรโมชัน่  ในการโฆษณาควรใช้การโฆษณาผ่านทางป้ายโฆษณาเป็นหลกั และเน่ืองจาก

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีให้ความสําคญัต่อการบอกต่อกนัดงันั้นในการบริการควรมีการบริการท่ีดี เพื่อ

สร้างความประทับใจให้แก่ผูบ้ริโภค เพื่อให้มีการบอกต่อกันไปของผู ้ท่ี เคยเข้ามาใช้บริการ ด้าน

โปรโมชั่นท่ีควรทําก็คือการลดราคา และการติดราคาท่ีสามารถเห็นได้ชัดในป้ายโฆษณา เน่ืองจาก

ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัต่อการตั้งราคาท่ีสามารถเห็นไดช้ดั เพื่อท่ีจะไดต้ดัสินใจเลือกพกัไดอ้ยา่งสะดวก 

 

5.4 ข้อเสนอแนะในการทําวิจัยคร้ังต่อไป 

 

1. เพื่อให้ได้ขอ้มูลครบทุกด้านในการนําไปประกอบการวางแผนธุรกิจของกิจการห้องเช่า

รายวนั ผูวิ้จยัจึงขอเสนอแนะให้มีการทาํวิจยัศึกษาประเมินผลประกอบการของธุรกิจห้องเช่าทั้งระบบ 

เพื่อใหท้ราบประสิทธิภาพและประสิทธิผลท่ีแทจ้ริงของการดาํเนินงานของผูป้ระกอบการในธุรกิจน้ี เพื่อ

จะทาํใหส้ามารถปรับกลยทุธ์ในการดาํเนินการใหส้ามารถแข่งขนัไดจ้ริงต่อไป 

2.  ควรทาํการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัในการเลือกใชบ้ริการห้องเช่ารายวนัในพื้นท่ีอ่ืน ๆ  เพื่อให้

ทราบถึงปัจจยัท่ีแตกต่างออกไปในแต่ละพื้นท่ีตลอดจนขอ้มูลต่าง ๆ  ท่ีลูกคา้ใชใ้นการตดัสินใจเลือกใช้

บริการห้องเช่ารายวนั  เพื่อใช้เป็นแนวทางในการตดัสินใจลงทุนหรือการปรับกลยุทธ์ทางการตลาดให้

สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้ 

 

5.5 ข้อจํากดังานวิจัย 

 

1. เน่ืองจากระยะเวลาในการทาํการศึกษาวิจยัมีจาํกดัทาํให้การเก็บขอ้มูลมีการเร่งรีบ ดังนั้น

การสาํรวจจึงไม่ทัว่ถึงทั้งพื้นท่ี 

2. เน่ืองจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถาม ในบางคร้ังมีการเร่งรีบในการตอบแบบสอบถาม

ทาํใหข้อ้มูลท่ีไดอ้าจไม่ถูกตอ้งนกั 
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ผนวก ก   

 

แบบสอบถามเพ่ือการวิจัย (สําหรับผู้บริโภค) 

 

เร่ือง:  การศึกษาทัศนคติของผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการห้องเช่ารายวันระดับกลางในเขตพื้นท่ี

โดยรอบสนามบินสุวรรณภูมิ  

 

แบบสอบถามฉบับน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาสารนิพนธ์ประกอบหลักสูตรปริญญา

บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต บณัฑิตวิทยาลยัมหาวิทยาลยัหัวเฉียวเฉลิมพระเกียรติ ขอ้มูลท่ีไดจ้ะใชส้ําหรับ

การวิจยัน้ีเท่านั้น และจะเก็บไวเ้ป็นความลบัไม่มีการเปิดเผยใดใดทั้งส้ิน 

จึงขอความกรุณาท่านช่วยกรอกแบบสอบถามตามความเป็นจริงหรือตามความคิดเห็นของท่าน

โดยกาเคร่ืองหมาย  /  หรือเติมขอ้ความลงในช่องว่างให้ตรงตามจริงและทางผูจ้ดัทาํขอขอบพระคุณ

สาํหรับความอนุเคราะห์ของท่านมา ณ โอกาสน้ี 

แบบสอบถามฉบบัน้ีแบ่งเป็น 3 ส่วน คือ 

ส่วนท่ี1 ขอ้มูลทัว่ไปของของผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนท่ี2 ศึกษาปัจจยัในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนัระดบักลาง 

ส่วนท่ี3 ศึกษาทศันคติในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนัระดบักลาง 

------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

ส่วนท่ี1 ขอ้มูลทัว่ไปของของผูต้อบแบบสอบถาม 

คําชี้แจง: โปรดทาํเคร่ืองหมาย   /   ลงใน ○ หนา้ขอ้ความซ่ึงตรงกบัความเป็นจริงมากท่ีสุดตามความคิด

เห็นของผูก้รอก  

                     สาํหรับผูวิ้จยั 

1. เพศ  

 ○ ชาย     ○ หญิง 

2. อาย ุ

 ○ ตํ่ากวา่ 20 ปี    ○ 20 – 29 ปี 

 ○ 30 – 39 ปี    ○ 40 – 49 ปี 

 ○ 50 ปีขึ้นไป 

3. อาชีพ 

 ○ นกัเรียน/นกัศึกษา   ○ พ่อบา้น/แม่บา้น 

 ○ พนกังานเอกชน   ○ ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

 ○ เจา้ของกิจการ   ○ อ่ืน ๆ โปรดระบุ……………. 
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4. ระดบัการศึกษาสูงสุด 

 ○ ประถมศึกษาหรือตํ่ากวา่  ○ มธัยมศึกษาตอนตน้ 

 ○ มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.  ○ อนุปริญญา/ปวส. 

 ○ ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า  ○ ปริญญาโทหรือสูงกวา่ 

5. สถานภาพ 

 ○ โสด     ○ สมรสแลว้ 

 ○ หยา่ร้าง      ○ หมา้ย 

6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 ○ ตํ่ากวา่ 5,000 บาท   ○ 5,000 – 10,000 บาท 

 ○ 10,001 – 20,000 บาท   ○ 20,001 – 30,000 บาท  

 ○ 30,001 – 40,000 บาท   ○ 40,001 – 50,000 บาท 

 ○ 50,001 บาท ขึ้นไป 

7. พาหนะท่ีใชใ้นการเดินทาง 

 ○ รถโดยสารประจาํทาง    ○ แทก็ซ่ี 

 ○ รถยนตส่์วนตวั   ○ รถรับจา้ง 

 ○ อ่ืน ๆ โปรดระบุ……………. 

8. ลกัษณะท่ีพกัอาศยัปัจจุบนั 

 ○ บา้นเด่ียว    ○ ทาวน์เฮา้ส์ 

○ บา้นจดัสรร    ○ หมู่บา้น 

○ ท่ีพกัระยะสั้น   ○ อ่ืน ๆ โปรดระบุ……………. 

9. จากขอ้ท่ี 8 ท่ีพกัอาศยัของท่านเป็นแบบใด 

 ○ เป็นบา้นของตนเอง   ○ เป็นผูอ้าศยั 

 ○ เช่า     ○ อ่ืน ๆ โปรดระบุ……………. 

------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

 

ส่วนท่ี2 ศึกษาปัจจยัในการเลือกใชบ้ริการห้องพกัรายวนัระดบักลาง 

คําชี้แจง: โปรดทาํเคร่ืองหมาย   /   ลงใน ○ หนา้ขอ้ความซ่ึงตรงกบัความเป็นจริงมากท่ีสุดตามความคิด

เห็นของผูก้รอก  

                 สาํหรับผูวิ้จยั 

1. ท่านเคยใชบ้ริการหอ้งเช่ารายวนัหรือไม่  

 ○ เคย     ○ ไม่เคย 
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2. ท่านมีความจาํเป็นอยา่งไรจึงตอ้งใชบ้ริการห้องพกัรายวนั 

 ○ เดินทางมาจากต่างจงัหวดั   

○ เพื่อเป็นจุดต่อสาํหรับเดินทาง 

 ○ เพื่อเปล่ียนบรรยากาศในการพกัผอ่น  

 ○ อ่ืน ๆ โปรดระบุ……………. 

3. ถา้ท่านเคยท่านนิยมเขา้พกัในเขตพื้นท่ีใด 

 ○ บางพลี    ○ บางนา 

 ○ ประเวศน์    ○ ลาดกระบงั 

 ○ อ่ืน ๆ โปรดระบุ……………. 

4. โดยเฉล่ียระยะเวลาในการเขา้พกัแต่ละคร้ังเป็นเวลานานเท่าไร 

 ○ 1 วนั     ○ 2 วนั 

 ○ 3 วนั     ○ อ่ืน ๆ โปรดระบุ……………. 

5. ท่านไดรั้บข่าวสารเก่ียวกบัหอ้งเช่ารายวนัจากแหล่งใดมากท่ีสุด 

 ○ โทรทศัน์    ○ วิทย ุ

 ○ หนงัสือพิมพ ์    ○ นิตยสาร 

 ○ ใบปลิว    ○ ญาติหรือบุคคลอ่ืน 

 ○ อ่ืน ๆ โปรดระบุ.......................................................... 

6. ท่านตดัสินใจในการเลือก ใชบ้ริการห้องพกัรายวนัดว้ยเหตุผลสาํคญัท่ีสุดขอ้ใด 

 ○ ราคาท่ียอมรับได ้

 ○ ความสะดวกในการเดินทาง 

 ○ ความสวยงานและสะดวกสบายในการตกแต่ง 

 ○ ภาพลกัษณ์ดูปลอดภยั 

 ○ การบริการของพนกังานตอ้นรับ 

 ○ อ่ืน ๆ โปรดระบุ.......................................................... 

7. ปกติท่านเลือกเช่าหอ้งพกัรายวนัในราคาเท่าใด 

 ○ ตํ่ากวา่ 350 บาท ต่อ วนั  ○ 351 – 450 บาท ต่อ วนั 

 ○ 451 – 550 บาท ต่อ วนั  ○ 551 – 650 บาท ต่อ วนั 

 ○ 651 -750 บาท ต่อ วนั   ○ มากกวา่ 751 บาทขึ้นไป  

8. ท่านมกัเขา้ใชบ้ริการหอ้งพกัในช่วงเวลาใดมากท่ีสุด 

○ 06.01น. - 12.00น.   ○ 12.01น. - 18.00น. 

 ○ 18.01น. - 24.00น.   ○ 24.01น. - 06.00น. 
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9. ท่านมกัเขา้ใชบ้ริการหอ้งพกัในช่วงวนัใดมากท่ีสุด 

 ○ จนัทร์ – ศุกร์    ○ เสาร์ - อาทิตย ์

10. รูปแบบห้องท่ีท่านมกัจะเลือกใชบ้ริการสาํหรับหอ้งพกัรายวนั 

 ○ เตียง+ตูเ้ส้ือผา้+โต๊ะเคร่ืองแต่งตวั+โทรทศัน์+พดัลม 

 ○ เตียง+ตูเ้ส้ือผา้+โต๊ะเคร่ืองแต่งตวั+โทรทศัน์+แอร์ 

 ○ เตียง+ตูเ้ส้ือผา้+โต๊ะเคร่ืองแต่งตวั+โทรทศัน์+พดัลม+ตูเ้ยน็ 

 ○ เตียง+ตูเ้ส้ือผา้+โต๊ะเคร่ืองแต่งตวั+โทรทศัน์+แอร์+ตูเ้ยน็ 

 ○ เตียง+ตูเ้ส้ือผา้+โต๊ะเคร่ืองแต่งตวั+โทรทศัน์+แอร์+ตูเ้ยน็+เคร่ือทาํนํ้าอุ่น 

 ○ อ่ืน ๆ โปรดระบุ.............................. 

11. โปรโมชัน่ใดท่ีทาํใหท้า่นตดัสินใจเลือกเช่าห้องพกัรายวนัมากท่ีสุด 

 ○ โปรโมชัน่ลดราคา   ○ โปรโมชัน่บตัรสมาชิก 

 ○ โปรโมชัน่บตัรสะสมแตม้  ○ อ่ืน ๆ โปรดระบุ.............................. 

12. หากพิจารณาพื้นท่ีรอบสนามบินสุวรรณภูมิ ท่านคิดว่าท่ีใดเหมาะสาํหรับเปิดใหบ้ริการห้องพกั

รายวนัมากท่ีสุด 

 ○ ตาํบลบางพลี    ○ บางนา 

 ○ ประเวศน์    ○ ลาดกระบงั 

13. พนกังานบริการลกัษณะใดท่ีท่านชอบใชบ้ริการมากท่ีสุด 

13.1 เพศ 

 ○ ชาย     ○ หญิง 

13.2 ลกัษณะนิสัย 

 ○ สุภาพ,พูดเก่ง    ○ สุภาพ,พูดไม่เก่ง 

14. ส่ิงอาํนวยความสะดวกใดท่ีท่านตอ้งการใหมี้ไวส้าํหรับบริการมากท่ีสุด 

 ○ ท่ีจอดรถ    ○ ร้านมินิมาร์ท 

 ○ ร้านซกัรีด    ○ อ่ืน ๆ โปรดระบุ.............................. 

 

------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

ส่วนท่ี3 ศึกษาทศันคติในการเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัรายวนัระดบักลาง 

คําชี้แจง: โปรดทาํเคร่ืองหมาย   /   ลงใน ○ หนา้ขอ้ความซ่ึงตรงกบัความเป็นจริงมากท่ีสุด 
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ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ (Product and Service) 

1. ท่านคิดวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑต่์อไปน้ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการห้องเช่ารายวนัของท่านอยา่งไร 

คาํถาม มากทีสุด มาก ปาน

กลาง 

นอ้ย นอ้ย

มาก 

1.1 มีขนาดห้องใหเ้ลือก      

1.2 รูปแบบการตกแต่งภายในและภายนอก      

1.3 อุปกรณ์อาํนวยความสะดวกท่ีมี      

1.4 มีช่ือเสียงท่ีเป็นท่ียอมรับ      

 

2. ท่านคิดวา่ปัจจยัดา้นบริการต่อไปน้ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการหอ้งเช่ารายวนัของท่านอยา่งไร 

คาํถาม มากทีสุด มาก ปาน

กลาง 

นอ้ย นอ้ย

มาก 

2.1 Front Service 

   2.1.1  ระหวา่งรอติดต่อมีสถานท่ีนัง่พกัผอ่น

และมีเคร่ืองด่ืมใหบ้ริการฟรี 

     

   2.1.2  มีบริการใหค้าํปรึกษาเร่ืองท่ีผูเ้ช่าเกิดมี

ปัญหาในดา้นต่าง ๆ 

     

   2.1.3 มีบริการจองหอ้งล่วงหนา้      

2.2 Room Service 

   2.2.1 หอ้งพกัมีการทาํความสะอาดก่อนให้

เขา้พกั 

     

   2.2.2 มีการตรวจสอบคุณภาพการทาํความ

สะอาดของพนกังานอยา่งสมํ่าเสมอ 

     

   2.2.3 การใหค้วามดูแลผูเ้ช่าพกัเสมือนญาติพี่

นอ้ง 

     

2.3 Safety Service 

   2.3.1 มีการจดหมายเลขทะเบียนรถเพื่อรักษา

ความปลอดภยั 
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ดา้นราคา (Price) 

3. ท่านคิดวา่ปัจจยัดา้นราคาต่อไปน้ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการหอ้งเช่ารายวนัของท่านอย่างไร 

คาํถาม มากทีสุด มาก ปาน

กลาง 

นอ้ย นอ้ย

มาก 

3.1 ราคาไม่แพง      

3.2 มีการระบุราคาท่ีชดัเจน      

 

สถานท่ีตั้งสถานบริการ (Location) 

4. ท่านคิดวา่ปัจจยัดา้นสถานท่ีตั้งสถานบริการต่อไปน้ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการหอ้งเช่ารายวนัของ

ท่านอยา่งไร 

คาํถาม มากทีสุด มาก ปาน

กลาง 

นอ้ย นอ้ย

มาก 

4.1 สถานท่ีตั้งของสถานบริการสะดวกในการ

เดินทางเขา้ถึง( ถนน ) 

     

4.2 ลานจอดรถเพียงพอ      

4.3 ทาํเลท่ีตั้งใกลศู้นยก์ารคา้      

4.4 ทาํเลท่ีตั้งใกลแ้หล่งชุมชน      

 

ดา้นโปรโมชัน่ (Promotion) 

5. ท่านคิดวา่ปัจจยัดา้นโปรโมชัน่ต่อไปน้ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการห้องเช่ารายวนัของท่านอยา่งไร 

คาํถาม มากทีสุด มาก ปาน

กลาง 

นอ้ย นอ้ย

มาก 

โฆษณา 

5.1 ท่านไดรั้บข่าวสารอยา่งสมํ่าเสมอ 

     

5.2 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางใบปลิว      

5.3 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางป้ายโฆษณา      

5.4 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางวิทย ุ      

5.5 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางโทรทศัน์      

5.6 ส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารทางอินเตอร์เน็ต      

Sale Promotion 

5.7 มีการทาํบตัรสะสมแตม้ 

     

5.8 มีบริการซกัผา้เพิ่มเติม      
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5.9 มีบริการทาํบตัรสมาชิก      

ประชาสัมพนัธ ์

5.10 มีการประชาสัมพนัธ์จากสนามบิน

สุวรรณภูมิ 

     

5.11 มีการประชาสัมพนัธ์จากการท่องเท่ียว

แหงประเทศไทย 

     

5.12 มีการแนะนาํจากญาติ,เพื่อน      

 

ดา้นพนกังานบริการ (Service Personal) 

6. ท่านคิดวา่ปัจจยัพนกังานบริการต่อไปน้ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการห้องเช่ารายวนัของท่านอยา่งไร 

คาํถาม มากทีสุด มาก ปาน

กลาง 

นอ้ย นอ้ย

มาก 

6.1 มีพนกังานใหบ้ริการดว้ยมารยาทท่ีดีและ

เตม็ใจใหบ้ริการ 

     

6.2 มีพนกังานท่ีมีการใหบ้ริการท่ีดี      

6.3 มีพนกังานท่ีเพียงพอต่อการใหบ้ริการ      

6.4 มีพนกังานท่ีใหข้อ้มูลเก่ียวกบับริการได ้      

6.5 มีพนกังานรักษาความปลอดภยัท่ีเพียงพอ      

 

ขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ ท่ีมีผลต่อการดาํเนินกิจการธุรกิจหอ้งเช่ารายวนั 

1.  .................................................………………………………………………………. 

.................................................………………………………………………………. 

.................................................………………………………………………………. 

2.  .................................................………………………………………………………. 

.................................................………………………………………………………. 

.................................................………………………………………………………. 

3.  .................................................………………………………………………………. 

.................................................………………………………………………………. 

.................................................………………………………………………………. 
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ผนวก ข  

 

แบบสอบถามเพ่ือการวิจัย (สําหรับผู้ประกอบการ) 

 

เร่ือง:  การศึกษาทัศนคติของผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการห้องเช่ารายวันระดับกลางในเขตพื้นท่ี

โดยรอบสนามบินสุวรรณภูมิ 

 

แบบสอบถามฉบับน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาสารนิพนธ์ประกอบหลักสูตรปริญญา

บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต บณัฑิตวิทยาลยัมหาวิทยาลยัหัวเฉียวเฉลิมพระเกียรติ ขอ้มูลท่ีไดจ้ะใชส้ําหรับ

การวิจยัน้ีเท่านั้น และจะเก็บไวเ้ป็นความลบัไม่มีการเปิดเผยใดใดทั้งส้ิน 

จึงขอความกรุณาท่านช่วยกรอกแบบสอบถามตามความเป็นจริงหรือตามความคิดเห็นของท่าน

โดยกาเคร่ืองหมาย  /  หรือเติมขอ้ความลงในช่องว่างให้ตรงตามจริงและทางผูจ้ดัทาํขอขอบพระคุณ

สาํหรับความอนุเคราะห์ของท่านมา ณ โอกาสน้ี 

แบบสอบถามฉบบัน้ีแบ่งเป็น 3 ส่วน คือ 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของกิจการธุรกิจหอ้งเช่ารายวนัท่ีกรอกแบบสอบถาม 

ส่วนท่ี 2 ปัจจยัสภาพแวดลอ้มของธุรกิจท่ีมีผลในการตดัสินใจเลือกดาํเนินกิจการห้องพกัรายวนั 

ส่วนท่ี 3 ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดใดมีผลต่อการดาํเนินธุรกิจห้องพกัรายวนัใน

มุมมองของผูป้ระกอบการ 

------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

ส่วนท่ี1 ขอ้มูลทัว่ไปของกิจการธุรกิจห้องเช่ารายวนัท่ีกรอกแบบสอบถาม 

คําชี้แจง: โปรดทาํเคร่ืองหมาย / ลงใน ○ หนา้ขอ้ความซ่ึงตรงกบัความเป็นจริงมากท่ีสุดหรือ เติม

ขอ้ความตามความคิดเห็นหรือขอ้เสนอแนะต่างๆของผูก้รอกลงในช่องวา่ง   

1. ช่ือสถานประกอบการ…………………………………………………………………………... 

2. เขต/ตาํบล ตั้ง………………………………………………………………………………….. 

3. เหตุผลท่ีท่านเลือกประกอบธุรกิจบริการห้องพกัใหเ้ช่ารายวนั 

○ สนใจดว้ยตนเอง                            ○ ใชวิ้ชาชีพท่ีไดเ้รียนมา 

○ เพื่อนแนะนาํ    ○ เป็นธุรกิจเดิมของครอบครัว 

○ อ่ืน ๆ โปรดระบุ........................................................... 

4. เงินทุนในการก่อสร้าง 

○ ตํ่ากวา่ 5 ลา้นบาท   ○ ตั้งแต่ 5.1 - 10 ลา้นบาท 

○ ตั้งแต่ 10.1 - 15 ลา้นบาท  ○ ตั้งแต่ 15.1 - 20 ลา้นบาท 

○ ตั้งแต่ 20.1 - 25 ลา้นบาท  ○ ตั้งแต่ 25.1 ลา้นบาทขึ้นไป 
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5.   จาํนวนหอ้งพกัท่ีท่านมีใหบ้ริการอยูใ่นปัจจุบนั 

 ○ ตํ่ากวา่ 40 ห้อง 

 ○ 41 – 60 หอ้ง 

 ○ มากกวา่ 61 หอ้ง 

 ○ โปรดระบุจาํนวน....................... หอ้ง 

6.   ท่านมีแนวความคิดในการตกแต่งหอ้งในลกัษณะใด 

 ○ เนน้ความโปร่ง สบายตา   

○ เนน้ส่ิงอาํนวยความสะดวก 

 ○ เนน้เฟอร์นิเจอร์สาํเร็จ 

 ○ เนน้แบบธรรมชาติ 

 ○ อ่ืน ๆ โปรดระบุ........................................................... 

7.   อุปกรณ์อาํนวยความสะดวกท่ีท่านมีใหบ้ริการอยูปั่จจุบนั  

 ○ เตียง+ตูเ้ส้ือผา้+โต๊ะเคร่ืองแต่งตวั+โทรทศัน์+พดัลม 

 ○ เตียง+ตูเ้ส้ือผา้+โต๊ะเคร่ืองแต่งตวั+โทรทศัน์+แอร์ 

 ○ เตียง+ตูเ้ส้ือผา้+โต๊ะเคร่ืองแต่งตวั+โทรทศัน์+พดัลม+ตูเ้ยน็ 

 ○ เตียง+ตูเ้ส้ือผา้+โต๊ะเคร่ืองแต่งตวั+โทรทศัน์+แอร์+ตูเ้ยน็ 

 ○ เตียง+ตูเ้ส้ือผา้+โต๊ะเคร่ืองแต่งตวั+โทรทศัน์+แอร์+ตูเ้ยน็+เคร่ืองทาํนํ้าอุ่น 

 ○ อ่ืน ๆ โปรดระบุ........................................................... 

8.   ท่านมีการควบคุมคุณภาพของการบริการอยา่งไร 

 ○ การจดัใหมี้การอบรมพนกังานก่อนเขา้ทาํงาน 

 ○ การจดัพนกังานทาํความสะอาดใหพ้ร้อมอยูต่ลอด 

 ○ การจดัใหมี้การสุ่มตรวจพนกังานท่ีใหบ้ริการวา่ตรงตามมาตรฐาน 

 ○ อ่ืน ๆ โปรดระบุ........................................................... 

9.   ท่านมีระบบรักษาความปลอดภยัอยา่งไร 

 ○ มียามรักษาความปลอดภยั 

 ○ มียามรักษาความปลอดภยั+คียก์าร์ด 

 ○ มียามรักษาความปลอดภยั+กลอ้งวงจรปิด 

 ○ อ่ืน ๆ โปรดระบุ........................................................... 

10.  ท่านตั้งราคาหอ้งพกัเท่าใด 

 ○ ตํ่ากวา่ 350 บาท ต่อ วนั  ○ 351 – 450 บาท ต่อ วนั 

 ○ 451 – 550 บาท ต่อ วนั  ○ 551 – 650 บาท ต่อ วนั 

 ○ 651 -750 บาท ต่อ วนั   ○ มากกวา่ 751 บาทขึ้นไป 

 



 132 

11.   กาํไรในการใหเ้ช่าหอ้งพกัต่อเดือนอยูใ่นระหวา่งช่วงใด 

 ○ ตํ่ากวา่ 20,000 บาท/เดือน  ○ 20,000 – 30,000 บาท/เดือน 

 ○ 30,001 – 40,000 บาท/เดือน  ○ 40,001 – 50,000 บาท/เดือน 

 ○ 50,001 – 60,000 บาท/เดือน  ○ มากกวา่ 60,001 บาทขึ้นไป 

12.   ท่านมีรูปแบบการโฆษณาหอ้งเช่าอยา่งไร 

 ○ เนน้รูปแบบการนาํเสนอโดยป้ายประกาศ 

 ○ เนน้รูปแบบการนาํเสนอโดยใชใ้บปลิว 

 ○ เนน้รูปแบบการนาํเสนอผ่านอินเตอร์เน็ต 

○ เนน้รูปแบบการนาํเสนอผ่านวิทย ุ

○ เนน้รูปแบบการนาํเสนอผ่านโทรทศัน์ 

 ○ อ่ืน ๆ โปรดระบุ........................................................... 

13.   อตัราส่วนระหวา่ง หอ้งท่ีถูกเช่า/หอ้งท่ีวา่ง ต่อวนั เป็นจาํนวนเท่าใดท่านจึงจะคุม้ในการดาํเนิน

กิจการ 

○ 20:80    ○ 30:70 

 ○ 40:60    ○ 50:50 

 ○ 60:40    ○ อ่ืน ๆ โปรดระบุ............................. 

14.   ปัจจุบนัโดยเฉล่ียต่อวนัท่านมีอตัราส่วนระหวา่ง หอ้งท่ีถูกเช่า/หอ้งท่ีวา่งเป็นอตัราส่วนเท่าใด 

○ 20:80    ○ 30:70 

 ○ 40:60    ○ 50:50 

 ○ 60:40    ○ อ่ืน ๆ โปรดระบุ............................. 

15.    ท่านคิดวา่สภาวะของธุรกิจห้องพกัรายวนัในปัจจุบนัและอนาคตจะเป็นอยา่งไร 

ปัจจุบนั.................................................................................................................. 

.................................................................................................................. 

อนาคต.................................................................................................................. 

.................................................................................................................. 

16.   ในอนาคตท่านคดิวา่จะขยายกิจการอีกหรือไร เพราะเหตุใด 

○ ขยาย    ○ ไม่ขยาย 

เพราะ................................................................................................... 

................................................................................................... 

17.   ปัจจุบนัโดยเฉล่ียช่วงเวลาใดท่ีมีผูบ้ริโภคเขา้มาใชบ้ริการมากท่ีสุด 

○ 06.01น. - 12.00น.   ○ 12.01น. - 18.00น. 

 ○ 18.01น. - 24.00น.   ○ 24.01น. - 06.00น. 
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ส่วนท่ี 2   ปัจจยัสภาพแวดลอ้มของธุรกิจท่ีมีผลในการตดัสินใจเลือกดาํเนินกิจการหอ้งพกัรายวนั 

คําชี้แจง   โปรดทาํเคร่ืองหมาย / ลงใน ○ ท่ีตรงกบัความเป็นจริงมากท่ีสุดตามความคิดเห็นของท่าน  

 

                                                                                 ผลกะทบการ 

ปัจจยั                                                                             ตดัสินใจ 

มาก 

ท่ีสุด 

 

มาก 

 

ปานกลาง 

 

นอ้ย 

 

ไม่มี 

 

ความรุ่นแรงทางด้านการแข่งขัน 

1. จาํนวนสถานบริการในบริเวณ 

     

2. อตัราการเพ่ิมขึ้นของจาํนวนห้องเช่ารายวนัในพ้ืนท่ี      

3. สภาพการแข่งขนัทางดา้นราคาของธุรกิจห้องพกัรายวนัในพ้ืนท่ี      

 

ความยากในการเข้าสู่ธุรกิจของคู่แข่งขันรายใหม่ 

1.ปัจจยัทางดา้นเงินลงทุน 

1.1. ขนาดของเงินในการลงทุน 

     

1.2. ราคาท่ีดินเพ่ือการปลูกสร้าง      

1.3. ระยะเวลาของจุดคุม้ทุน      

1.4. เป็นธุรกิจท่ีสามารถขายเปลี่ยนมือไดง่้าย      

1.5. ค่าใชจ่้ายทางดา้นสาธารณูปโภค      

2.ลกัษณะเฉพาะของกิจการ 

2.1. ความชาํนาญทางดา้นธุรกิจให้บริการห้องพกั 

     

2.2. การตกแต่งท่ีเป็นเอกลกัษณ์      

3.กฎหมาย 

3.1. ภาษีธุรกิจห้องพกั 

     

3.2. กฎหมายดา้นอาคารพกัอาศยั      

3.3. กฎหมายดา้นความปลอดภยั      

สินค้าทดแทนอ่ืนที่มีผลต่อผลกําไรของกิจการ 

1. โรงแรม 

     

2. โรงแรมม่านรูด      

3. ห้องพกัรายเดือน      

4. บา้นญาติ,เพ่ือน      

5. บา้นเช่า      

พฤติกรรมที่มีผลต่อกากรตัดสินใจเลือกใช้ของผู้บริโภค 

1. ราคา 

     

2. ขนาดห้อง      

3. ส่ิงอาํนวยความสะดวก      

4. การบริการ/ความปลอดภยั      

5. สถานท่ีตั้ง      
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ส่วนท่ี3 ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดใดมีผลระดบัการแข่งขนัและการการดาํเนินธุรกิจ

หอ้งพกัรายวนัในมุมมองของผูป้ระกอบการ 

คําชี้แจง   โปรดทาํเคร่ืองหมาย / ลงใน ○ ท่ีตรงกบัความเป็นจริงมากท่ีสุดตามความคิดเห็นของท่าน  

                                            ผลต่อการดาํเนินกิจการ           

            ปัจจยั                                         

มาก 

ท่ีสุด 

 

มาก 

 

ปานกลาง 

 

นอ้ย 

 

ไม่มี 

 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

1. ความแตกต่างดา้นการตกแต่ง 

     

2. ความสะอาดของห้องพกั      

3. ความสวยงามของอาคาร      

4. ความปลอดภยัในทรัพยสิ์น      

5. ช่ือเสียงของสถานบริการ      

ด้านราคา 

1. ราคาเป็นธรรมตามมาตรฐานของตลาด 

     

2. มีการระบุราคาท่ีชดัเจน      

ด้านสถานที่ 

1. ทาํเลท่ีตั้งของสถานบริการ 

     

2. ลานจอดรถท่ีเพียงพอ      

3. เส้นทางคมนาคมท่ีสะดวก      

4. ใกลแ้หล่งชุมชน,ตลาด      

ด้านโปรโมช่ัน 

1.  ช่องทางการโฆษณาท่ีทัว่ถึง 

     

2. การลดราคาค่าห้องพกั      

3. ส่ิงอาํนวยความสะดวกพิเศษ      

ด้านบุคคล 

1. พนกังานตอ้นรับท่ีสุภาพและเต็มใจ 

     

2. พนกังานมีการแต่งกายท่ีเป็นระเบียบ      

3. พนกังานให้ขอ้มูลแก่ลกูคา้ไดช้ดัเจน      

ด้านกระบวนการ 

1. มีการบริการจองห้องผา่นทางโทรศพัท ์

     

2. การทาํความสะอาดท่ีไดม้าตรฐาน      

ขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ ท่ีมีผลต่อการดาํเนินกิจการธุรกิจหอ้งเช่ารายวนั 

1.  .................................................………………………………………………………. 

.................................................………………………………………………………. 

.................................................………………………………………………………. 

2.  .................................................………………………………………………………. 

.................................................………………………………………………………. 

.................................................………………………………………………………. 
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ประวัติผู้เขียน 

 

ช่ือ - สกุล นายโสภณ นุกูล 

วัน เดือน ปีเกดิ 6 มีนาคม 2523 

ท่ีอยู่ 7/501 หมู่บา้นร่มโพธ์ิ 2  ถนนเทพารักษ ์อาํเภอเมือง               

จงัหวดัสมุทรปราการ 10270 

ประวัติการศึกษา 

พ.ศ. 2546                         สาํเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรีคณะวิศวกรรมศาสตรบณัฑิต                 

สาขาวิศวกรรมไฟฟ้า วิชาเฉพาะวิศวกรรมระบบวดัคุม  

มหาวิทยาลยัเทคโนโลยมีหานคร 

พ.ศ. 2547                         เขา้ศึกษาต่อระดบัปริญญาโท หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต

มหาวิทยาลยัหวัเฉียวเฉลิมพระเกียรติ 

ประวัติการทํางาน 

พ.ศ.2546                          บริษัท ควอลเิมอร์ จํากดั 

ตาํแหน่งวิศวกรโรงงาน และผูช่้วยผูจ้ดัการโรงงาน 

หนา้ท่ีออกแบบและปรับปรุง Line การผลิตในอุตสาหกรรม             

การผลิตเรซินสังเคราะห์ 

พ.ศ.2549                          บริษัท ไทยแทฟฟิต้า จํากดั 

ตาํแหน่งผูช่้วยผูจ้ดัการแผนก Maintenanceโรงงาน Dyeing Plant 

หนา้ท่ีควบคุมงานในฝ่ายซ่อมบาํรุง และควบคุมแผน Preventive 

Maintenance และ Control ค่าใชจ่้ายของแผนก 
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