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ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการที่พักแรมขนาดเล็กของนักท่องเที่ยว 

ชาวต่างชาติในเขตเมืองเก่าของจังหวัดเชียงใหม่ 

Marketing Mix Affecting Foreign Tourists Towards Selecting Small Hotels  

in the Old Town of Chiang Mai Province. 
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บทคัดย่อ  

 การค้นคว้าอิสระนี้มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการท่ีพักแรมขนาด

เล็กของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตเมอืงเก่าของจังหวัดเชยีงใหม่ โดยท าการเก็บข้อมูลจากกนักท่องเท่ียวชาวตา่งชาติ

ท่ีมาท่องเท่ียว หรือ พักอาศัย บริเวณเขตตัวเมืองเก่าของจังหวัดเชยีงใหม่ จ านวนท้ังสิ้น 400 คน เคร่ืองมอืท่ีใช้ในการเก็บ

รวบรวมข้อมูลเป็นแบบสอบถามแบบตอบด้วยตนเอง (Self – Administered Questionnaire) ประกอบด้วย ข้อมูลท่ัวไปของ

ผู้ตอบแบบสอบถาม ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกท่ีพักแรมขนาดเล็กในเขตเมืองเก่าของ

นักท่องเท่ียวชาวตา่งชาตท่ีิสามารถสื่อสารและเข้าใจภาษาอังกฤษได้ และข้อมูลเกี่ยวกับปัญหา ข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะ 

ข้อมูลท่ีได้น ามาวิเคราะห์ด้วย ค่าความถี่  ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย การทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างข้อมูลท่ัวไปของ  

ผู้ตอบแบบสอบถามกับปัจจัยส่วนประสมการตลาด โดยใช้การแจกแจงแบบที (T-test) การวิเคราะห์ความแปรปรวน  

(One Way ANOVA) และการวเิคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ (Fisher’s Least Significant Difference, LSD)  

 จากการศึกษา พบว่า นักท่องเท่ียวท่ีมาพักท่ีพักแรมขนาดเล็กส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 21–30  

มีรายได้ต่อเดือนต่ ากว่า 1,000 ดอลล่าร์สหรัฐ มีภูมิล าเนาอยู่ในทวีปเอเชีย  เดินทางมาเชียงใหม่เป็นคร้ังแรก โดยมาเพื่อ

ท่องเท่ียว ท่ีพักขนาดเล็กท่ีเลือกตั้งอยู่บนถนนมูลเมือง ระยะเวลาพัก 3–4 คืน เหตุผลท่ีเลือกพักเพราะอยู่ใจกลางเมือง 

เดินทางสะดวก ลักษณะการจองท่ีพักเป็นห้องพัก รวมอาหารเช้า รูปแบบห้องเป็นแบบเตียงเดี่ยว ในราคาห้องพักต่ ากว่า 

1,000 บาทต่อคืน มีผู้ร่วมเดินทาง จ านวน 1–2 คน นักท่องเท่ียวเป็นผู้ตัดสินใจเลือกท่ีพักด้วยตนเอง โดยมีแหล่งข้อมูลท่ี

พักจากบริษัทท่องเท่ียวในประเทศของผู้เดินทาง ใช้การจองห้องพักทางอินเตอร์เน็ต โดยจองผ่านเวปไซต์ Agoda ซึ่ง

เหตุผลท่ีจองผ่านอินเตอร์เน็ตเพราะมีความสะดวก 

 จากการศึกษาความคิดเห็นของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติ ต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดท้ัง 7 ด้าน ท่ีมีผลต่อ

การเลือกใช้บริการท่ีพักแรมขนาดเล็กในเขตเมืองเก่าของจังหวัดเชียงใหม่ โดยรวมอยู่ในระดับมาก เรียงตามล าดับได้แก่ 

ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านกระบวนการ และด้าน

ลักษณะทางกายภาพ เมื่อวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างกลุ่มทวีป กับปัจจัยส่วนประสมการตลาด พบว่า นักท่องเท่ียว

ท่ีมาจากทวปีท่ีแตกต่างกันให้ความส าคัญตอ่ปัจจัยส่วนประสมการตลาดทุกด้านแตกตา่งกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี

ระดับ 0.05 ส าหรับการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างเพศ อายุ และจ านวนคร้ังท่ีเดินทางมาจังหวัดเชียงใหม่ของ

                                                           
* นักศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต ส าหรับผูบ้รหิาร จังหวัดเชียงใหม่ คณะบรหิารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
** รองศาสตราจารย์ อาจารย์ภาควิชาการตลาด คณะบรหิารธุรกิจ มหาวทิยาลัยเชียงใหม่ 
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นักท่องเท่ียว กับปัจจัยส่วนประสมการตลาด พบว่า นักท่องเท่ียวท่ีมีเพศ อายุ และจ านวนคร้ังในการเดินทางมาจังหวัด

เชียงใหม่แตกต่างกัน  ให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมตลาดท้ัง 7 ด้านไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี

ระดับ 0.05  

ABSTRACT  

This independent study aimed to examine marketing mix affecting foreign tourists towards selecting small 

hotels in the old town of Chiang Mai province. Data were collected from 400 foreign tourists traveling to or staying in 

the old town of Chiang Mai province. The questionnaire, in a form of self-administered, were used as the tool to 

collect data. The questionnaire was designed to inquire the following information from the respondents: general 

background, marketing mix factors affecting the respondent, who communicated in and understood English language, 

towards selecting small hotels in the old town, and other information on problems, opinions and suggestion. Data 

obtained were analyzed by frequency, percentage, mean, as well as the T-test to analyze relations between the 

respondents’ background and marketing mix factors.  The One Way ANOVA and the Fisher’s Least Significant 

Differences LSD were also applied in this study.  

  According to the findings, most tourists staying at small hotels were female in the age of 21-30 years 

old. They earned an average monthly income at lower than 1,000 USD, residing in Asian countries. They traveled to 

Chiang Mai for the first time with the leisure purpose and stayed at a small hotel on Mulmueang Road for 3-4 nights 

with the reasons of its location at the heart of the city and its convenient location to travel. They reserved a single 

bed room with breakfast and the room rate was lower than 1,000 Baht. There were 1-2 persons joining their trip. 

They made the decision to choose a hotel by themselves. Source of information where they learned about the hotel 

was the local tourist company in their countries. They made a room booking on Internet via Agoda website with the 

reason of convenience.  

 The results of the study on opinions of the foreign tourists towards 7 marketing mix factors that affected 

their selection of the small hotels in the old town of Chiang Mai province indicated that in an overview, the foreign 

tourists rated their opinions at high level towards following factors: price, place, promotion, people, product, process, 

and physical evidence, respectively. The results of the analysis on the relations between continents and marketing 

mix factors suggested that the tourists from different continents rated all marketing mix factors at different levels of 

importance and at the statistical significance of 0.05. The results of the analysis on the relations between their 

gender, age, and frequency in traveling to Chiang Mai and marketing mix factors revealed that the tourists with 

different genders, ages, and frequency in travelling to Chiang Mai rated the levels of importance of all marketing mix 

factors indifferently at the statistics significance of 0.05. 
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บทน า  

อุตสาหกรรมการท่องเท่ียวของประเทศไทย นับเป็นอุตสาหกรรมท่ีสร้างรายได้ให้กับประเทศจ านวนมากและมี

แนวโน้มท่ีจะเพิ่มขึ้น เนื่องจากนโยบายการเปิดประชาคมอาเซียน ในปี 2558 (Asean Economics Community : AEC)  

ท่ีส่งผลให้ตลาดในกลุ่มอาเซียนมกีารเตรยีมความพร้อมรองรับการขยายตัวทางเศรษฐกิจและเกิดการเดินทางแลกเปลี่ยน

ระหว่างกันมากขึ้นของประเทศในภูมิภาคเอเชีย ช่วงคร่ึงปีแรกของปี 2557 สร้างรายได้ 5.47 แสนล้านบาท และมีจ านวน

นักท่องเท่ียวต่างชาติประมาณ  11.76 ล้านคน สามารถจ าแนกจ านวนนักท่องเท่ียวสูงสุด 5 อันดัแรกของประเทศ

ไทย ได้แก่ จีน มาเลเซีย ลาว รัสเซีย และญี่ปุ่น ตามล าดับ (การท่องเท่ียวแหง่ประเทศไทย, 2557, ก: ออนไลน์) 

นอกจากการท่องเท่ียวเป็นอุตสาหกรรมภาคบริการท่ีมีบทบาทส าคัญในระบบเศรษฐกิจ ของประเทศไทยแล้ว   

ยังเป็นอุตสาหกรรมท่ีก่อให้เกิดธุรกิจที่เกี่ยวเนื่องอีกมากมาย เชน่ โรงแรม สถานที่พัก ภัตตาคาร ร้านอาหาร ร้านจ าหนา่ย

ของท่ีระลึก การคมนาคมขนส่ง เป็นต้น ซึ่งก่อให้เกิดการลงทุน การจ้างงานและการกระจายรายได้สู่ท้องถิ่น  การสร้าง

กระแสเงินหมุนเวียนภายในประเทศจากการท่องเท่ียวในไทย นับแสนล้านบาท  เช่นเดียวกันกลุ่มธุรกิจโรงแรม  

และภัตตาคาร มีบทบาทส าคัญในอุตสาหกรรมท่องเท่ียวไทย มีมูลค่ารวม 337,343 ล้านบาท หรือร้อยละ 19.1 ของการ

บริการภาคเอกชนท้ังหมด โดยนับเป็นกลุ่มท่ีมีมูลค่าสูงเป็นอันดับสองรองจากกลุ่มการสื่อสารและขนส่ง (การท่องเท่ียว

แหง่ประเทศไทย, 2555: ออนไลน์) 

 ตามท่ีธุรกิจโรงแรมมีการขยายตัวต่อเนื่อง ภาคเหนือของประเทศไทยมีศักยภาพด้านการท่องเท่ียวท้ังด้านแหล่ง

ท่องเท่ียวทางธรรมชาติ ภูเขาท่ีสวยงามเรียงรายสลับซับซ้อน  และเป็นแหล่งวัฒนธรรมล้านนาความเก่าแก่ทาง

ประวัติศาสตร์ สามารถเชื่อมโยงการคมนาคมกับประเทศเพื่อนบ้านพร้อมท่ีจะเป็นศูนย์กลางการท่องเท่ียวของภูมิภาค

ประเทศลุ่มแม่น้ าโขงได้เป็นอย่างดี โดยเฉพาะจังหวัดเชียงใหม่เป็นศูนย์กลางการท่องเท่ียวท่ีส าคัญของประเทศและ

นานาชาติ ซึ่งดึงดูดให้นักท่องเท่ียวหลั่งไหลเข้ามาเยี่ยมเยือนภาคเหนืออยา่งต่อเนื่อง ประกอบกับการส่งเสริมและกระตุ้น

การท่องเท่ียวจากทางภาครัฐและยังมีปัจจัยดึงดูดจากงานเทศกาลงานประเพณีเป็นตัวกระตุ้นให้นักท่องเท่ียวเกิดการ

เดินทางทอ่งเท่ียว (ชัยวุฒ ิตัง้สมชัย, ปิยพรรณ กลั่นกลิ่น, 2554 : ออนไลน์) 

 เขตเมืองเก่าของจังหวัดเชียงใหม่ จะตั้งอยู่บริเวณใจกลางเมืองของจังหวัดเชียงใหม่ โดยจะล้อมรอบด้วย 

ก าแพงเมอืงช้ันในของเมืองเชียงใหม ่ซึ่งสร้างขึน้พร้อมๆกับการสถาปนาอาณาจักรล้านนา ในรัชสมัยพญามังราย เพื่อเป็น

เมืองหลวงของล้านนา โดยขั้นแรกได้ขุดคูเมืองเป็นรูปสี่เหลี่ยมจัตุรัส มีความยาวด้านละประมาณ 1.63 กิโลเมตร และน า

ดินท่ีขุดมาสร้างเป็นก าแพงข้างบนก าแพงปูอิฐตลอดแนวท าเสมาไว้บนก าแพงท้ังสี่ด้านและประตูเมืองอีกท้ัง 5 แห่งได้แก่  

ประตูเชียงใหม่ ประตูท่าแพ ประตูช้างเผือก ประตูสวนดอก และ ประตูสวนปรุง ล้อมรอบด้วยคูเมือง มีมุม 4 มุมเรียกว่า

แจ่งในอดีตใช้เป็นใช้ส าหรับเป็นป้อมปราการ เรียกว่า แจ่งศรีภูมิ แจ่งกะต๊ะ แจ่งกู่เฮือง และ แจ่งหัวลิน ปัจจุบันเป็นเขต

พื้นท่ีมีการท่องเท่ียวเชงิประวัตศิาสตร์ ท่ีมีอารยะธรรมโบราณมากมาย  (วกิิพเีดีย สารานุกรมเสรี, 2558: ออนไลน์)  

จากสถิติปริมาณนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมาท่องเท่ียวและพักอาศัยอยู่ในจังหวัดเชียงใหม่ จากข้อมูลพบว่า

ปริมาณนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติจากด่านตรวจคนเข้าเมือง จ าแนกตามสัญชาติท่ีมาเท่ียวจังหวัดเชียงใหม่ 5 อันดับแรก

ของปี 2556 ได้แก่ จีน ญี่ปุน่ ฝร่ังเศส อังกฤษ อเมริกา ตามล าดับ สามารถจ าแนกออกได้ตามตามรางต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 1 แสดงจ านวนนักท่องเท่ียวชาวตา่งชาต ิพ.ศ. 2555 – 2557 

ท่ีมา : กระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬา, กรมการท่องเท่ียว พ.ศ.2558   

  ในจังหวัดเชียงใหม่นั้น มีเกสต์เฮาส์  โรงแรมขนาดเล็กและโรงแรมขนาดใหญ่  หลากหลายระดับราคาให้

นักท่องเท่ียวท้ังชาวไทยและชาวตา่งประเทศเลอืกใช้บริการจ านวนมาก ปี 2556 เฉพาะในจังหวัดเชยีงใหมม่จี านวนห้องพัก

กว่า 41,000 ห้อง ราคาห้องพักเร่ิมตั้งแตห่ลักร้อยไปจนถึงหลายหมื่นบาท ขึน้อยู่กับมาตรฐานและประเภทของหอ้งพักรวม

ไปถึงท าเลท่ีต้ังของห้องพัก (ภูณัช ธนาเหลา่พานิช, 2556 : เชยีงใหม่นิวส์ออนไลน)์ 

  นอกจากข้อมูลดังกล่าวแล้ว พบว่าในปัจจุบันมีท่ีพักแรมขนาดเล็กท่ีจ านวนห้องพักน้อยกว่า 30 ห้อง ต้นทุนการ

ก่อสร้าง ดัดแปลงไม่สูงมาก เป็นขนาดท่ีมีความคล่องตัวอย่างมากในการบริหาร ขนาดพื้นท่ีเท่าไหร่ก็สามารถท าได้  

ไม่จ าเป็นต้องจ้างผู้บริหารท่ีมีค่าตัวแพง การท าการตลาด การควบคุมค่าใช้จ่ายต่างๆ สามารถท าได้ง่าย สามารถสร้าง

สีสัน จุดดึงดูด หรือ ความแตกต่างในรูปแบบของท่ีพักแรมในพื้นท่ีนั้นๆ ได้ โดยกลุ่มลูกค้าจะเน้นท่ีนักท่องเท่ียวระดับล่าง

และชนชัน้กลาง การจองห้องพักเน้นผ่านสื่อออนไลน์ต่างๆ  ซึ่งมักเป็นกลุ่มลูกค้าประเภทชาวตา่งชาต ิซึ่งต้องการห้องพัก

เพยีงแค่ส าหรับนอนพักผ่อนในตอนกลางคืน และเก็บของใชข้ณะออกไปท่องเท่ียว เพียงแค่มีสิ่งอ านวยความสะดวกหลักๆ 

เท่าท่ีจ าเป็นเท่านั้น เพราะเป้าหมายจะใช้ชีวติอยู่ภายนอกท่ีพักเป็นส่วนใหญ่ และท่ีส าคัญการบริหารงานไม่จ าเป็นต้องใช้

ความเชี่ยวชาญในการบริหารงานมากเท่ากับโรงแรมขนาดใหญ่ (เอกพงษ์ ตรีตรง, 2553 : ออนไลน์) 

 จากข้อมูลดังกล่าวข้างต้นท าให้ผู้ศึกษามีความสนใจในการเลือกศึกษาโดยใช้ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด  

7Ps ท่ี ป ระกอบด้ วย  ด้ าน ผ ลิ ต ภัณ ฑ์  (Products) ด้ าน ราค า  (Price) ด้ านสถ าน ท่ี  (Place) ด้ านก ารส่ ง เส ริม

การตลาด (Promotion) ด้านบุคลากร (People) ด้านกระบวนการ (Process) และด้านลักษณะกายภาพ (Physical Evident)  

ท่ีมีอิทธิพลและเป็นตัวช่วยสนับสนุนในการตัดสินใจให้นักท่องเท่ียวเลือกใช้บริการท่ีพักแรมขนาดเล็ก เพื่อน าข้อมูลท่ีได้

จากการวิจัยไปเป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์ วางแผนการตลาด ตลอดจนใชพ้ัฒนาธุรกิจท่ีพักแรมขนาดเล็กให้เป็นท่ี

พึงพอใจของนักท่องเท่ียว รวมถึงการต่อยอดทางธุรกิจให้บริการท่ีพักในรูปแบบใหม่ๆ ท่ียังไม่มีผู้ประกอบการในธุรกิจ

ประเภทเดียวกันได้ท าอยู่ 

 

จ านวนนักท่องเที่ยวต่างชาต ิ
พ.ศ. 

2555 2556 2557 

ทั้งหมด 1,935,685 2,097,782 2,841,333 

1. จีน 79,952 280,125 - 

2. ญี่ปุ่น 168,350 168,090 - 

3. ฝร่ังเศส 172,412 163,896 - 

4. สหราชอาณาจักร 110,196 142,834 - 

5. สหรัฐอเมริกา 219,608 136,300 - 



วารสารบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่                    ปีท่ี 2 ฉบับท่ี 2 (เมษายน – มถิุนายน  2559) 

 

Vol. 2 No. 2 (April – June  2016)   460 

 

กรอบแนวคิดท่ีใช้ในการศึกษา  

 การศึกษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการท่ีพักแรมขนาดเล็กของนักท่องเท่ียว

ชาวต่างชาติในเขตเมืองเก่าของจังหวัดเชียงใหม่ ผู้ศกึษาได้ศกึษาค้นควา้เอกสาร รายงานวจิัย รวมท้ังทบทวนวรรณกรรมท่ี

เกี่ยวข้อง ดังตอ่ไปน้ี 

 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 

 ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ เคร่ืองมือหรือปัจจัยทางการตลาดท่ีควบคุมได้ท่ีธุรกิจต้องใช้ร่วมกัน

เพื่อตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพงึพอใจแก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย หรือเพื่อกระตุ้นให้กลุ่มลูกค้า เป้าหมายเกิด

ความต้องการสินค้าและบริการของตน (ศิริวรรณ   เสรีรัตน์ และคณะ 2550:35-36) ประกอบด้วยส่วนประกอบ  

7 ประการ หรอื 7Ps คือ 

 1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความจ าเป็น หรือตอบสนองความ

ตอ้งการของลูกค้าให้เกิดความพงึพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบด้วยสิ่งท่ีสัมผัสได้และสัมผัสไมไ่ด้ เชน่ บรรจุภัณฑ์ สี ราคา 

คุณภาพ ตราสินค้า บริการและชื่อเสียงของผู้ขาย ผลิตภัณฑ์อาจเป็นสินค้า บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑ์ท่ี

เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์จึงประกอบด้วย สินค้า บริการ ความคิด สถานท่ี องค์กรหรือบุคคล 

ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาลูกค้า จึงจะมีผลท าให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้  

ซึ่งการก าหนดกลยุทธ์ดา้นผลิตภัณฑ์ต้องค านงึถึงปัจจัยต่อไปนี้ 

  1.1 ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product differentiation) และ (หรือ) ความแตกต่างทางการแข่งขัน 

(Competitive differentiation) 

  1.2 องค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ์ (Product component) เช่น ประโยชน์พื้นฐาน รูปลักษณ์ 

คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ 

  1.3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product positioning) เป็นการออก แบบผลิตภัณฑ์ของบริษัทเพื่อ

แสดงต าแหนง่ท่ีแตกต่างและมคีุณค่าในจิตใจของลูกค้าเป้าหมาย 

  1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product development) เพื่อให้ผลิตภัณฑ์มีลักษณะใหม่และปรับปรุงให้ดีขึ้น 

ซึ่งตอ้งค านงึถึงความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของลูกค้าได้ดยีิ่งขึน้ 

  1.5 กลยุทธ์เกี่ยวกับสว่นประสมผลิตภัณฑ ์(Product mix) และสายผลิตภัณฑ ์(Product line)  

2.  ด้านราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือสิ่ งอื่นๆ ท่ีมีความจ าเป็นต้องจ่ายเพื่อให้ ได้ผลิตภัณฑ์  

หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกค้า ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า 

(Value) ของผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ์นั้น ถ้าคุณค่าสูงกวา่ราคา ผู้บริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ ซึ่งการก าหนด

กลยุทธ์ดา้นราคา ตอ้งค านงึถึงปัจจัยต่อไปนี้ 

 2.1 คุณค่าที่รับรู้ (Perceive Value) ในสายตาของลูกค้า ซึ่งต้องพิจารณาการยอมรับของลูกค้าในคุณค่า

ของผลิตภัณฑ์ว่าสูงกวา่ราคาผลิตภัณฑ์น้ัน  

  2.2 ตน้ทุนสินค้าและค่าใชจ้่ายท่ีเกี่ยวข้อง 

  2.3 การแข่งขัน 
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  2.4 ปัจจัยอื่นๆ  

3. ด้านสถานที่ (Place) หมายถึง โครงสร้างของชอ่งทางซึ่งประกอบด้วยสถาบันและกิจกรรม ใช้เพื่อเคลื่อนยา้ย

ผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์การไปยังตลาด สถาบันท่ีน าผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบันตลาด ส่วนกิจกรรม

ท่ีช่วยในการกระจายสินค้า ประกอบด้วยการขนส่ง การคลังสินค้า และการเก็บรักษาสินค้าคงคลัง การจัดจ าหน่าย  

จึงประกอบด้วย 2 ส่วนคอื 

3.1 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel of distribution) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความ

เกี่ยวข้องกับการเคลื่อนย้ายกรรมสิทธ์ิในผลิตภัณฑ์ หรือเป็นการเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค หรือผู้ใช้

ทางธุรกิจ หรือหมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภัณฑ์ และ (หรือ) กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑ์ถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบช่อง

ทางการจัดจ าหน่าย ประกอบด้วย ผู้ผลิต คนกลาง ผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม ซึ่งอาจจะใช้ช่องทางตรงจาก

ผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม และใช้ช่องทางอ้อม จากผู้ผลิต ผ่านคนกลางไปยังผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทาง

อุตสาหกรรม 

3.2 การกระจายตัวสินค้า หรือ การสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด หมายถึงงานท่ีเกี่ยวข้องกับ

การวางแผน การปฏิบัติตามแผน และการควบคุมการเคลื่อนย้ายวัตถุดิบ ปัจจัยการผลิต และสินค้าส าเร็จรูป  

จากจุดเร่ิมต้นไปยังจุดสุดท้ายในการบริโภคเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้า การกระจายตัวสินค้าท่ีส าคัญมีดังนี้ 

การขนส่ง การเก็บรักษา การคลังสินค้า และ การบริหารสินค้าคงเหลอื  

4.  ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เคร่ืองมือการสื่อสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อ 

ตราสินค้าหรือบริการหรือความคิด หรือตอ่บุคคล โดยใชเ้พื่อจูงใจ (Persuade) ให้เกิดความต้องการเพื่อเตอืนความทรงจ า 

(Remind) ในผลิตภัณฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเชื่อและพฤติกรรมการซื้อ หรือเป็นการติดต่อสื่อสาร

เกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ เพื่อสร้างทัศนคติ และพฤติกรรมการซื้อ การติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขาย 

(Personal selling) ท าการขาย และการติดต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คน (Nonperson selling) เคร่ืองมือในการติดต่อสื่อสารมี

หลายประการ องค์การอาจเลือกใช้หนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือซึ่งต้องใช้หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือการติดต่อสื่อสาร

การตลาดแบบประสมประสานกัน [Integrated Marketing Communication (IMC) โดยพจิารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้า 

ผลิตภัณฑค์ู่แขง่ขัน โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได้โดยเครื่องมือการสง่เสริมการตลาดที่ส าคัญมี ดังนี้ 

4.1 การโฆษณา (Advertising) การโฆษณา เป็นการติดต่อสื่อสารโดยใช้สื่อ (Media) ส่วนใหญ่จะเป็น

การติดต่อสื่อสารกับกลุ่มผู้รับข่าวสารจ านวนมาก (Mass selling) เพื่อเป็นการส่งข่าวสาร และเสนอขายสินค้าหรือบริการ 

ซึ่งอาจจะอยู่ในรูปแบบการแจ้งข่าวสาร การจูงใจให้เกิดความต้องการ หรือการเตือนความทรงจ า ท้ังในรูปแบบท่ีผ่าน

สื่อมวลชน และส่งโดยตรงไปยังผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายซึ่งสามารถระบุผู้อุปถัมภ์รายการ คือ ผู้ผลิตหรือผู้จัดจ าหน่าย

สินค้าท่ีโฆษณาได้โดยผู้อุปถัมภร์ายการต้องเสียค่าใชจ้่ายส าหรับสื่อโฆษณา  

4.2 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การส่งเสริมการขาย เป็นกิจกรรมการตลาดซึ่งจัดหา

สิ่งจูงใจท่ีมีค่าพิเศษส าหรับผู้บริโภค ผู้จัดจ าหน่าย และหน่วยงานขาย เพื่อกระตุ้นให้ขายสินค้าได้ หรือเป็นกิจกรรม

การตลาดซึ่งเพิ่มคุณค่าให้ผลิตภัณฑห์รือบริการภายในเวลาที่จ ากัด และจูงใจให้ผู้บริโภคเกิดการซือ้ 
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4.3 การประชาสัมพันธ์และการให้ข่าว (Publicity and Public Relations) การประชาสัมพันธ์ เป็นความ

พยายามในการติดต่อสื่อสารเพื่อสร้างทัศนคติท่ีดีต่อองค์การ หรือผลิตภัณฑ์ โดยสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีต่อชุมชนต่างๆ 

เผยแพร่ข่าวสารท่ีดี สร้างภาพพจน์ของการเป็นบริษัทท่ีดี โดยการสร้างเหตุการณ์และเร่ืองราวท่ีดี การให้ข่าว เป็นการ

สร้างข่าวเกี่ยวกับบุคคล ผลิตภัณฑ์ หรือบริการผ่านสื่อกระจายเสียง หรือสื่อสิ่งพิมพ์ หรือเป็นการประชาสัมพันธ์วิธีหนึ่ง

ซึ่งเกี่ยวข้องกับการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับ องค์การ ผลิตภัณฑ์ หรือนโยบายบริษัท โดยผ่านสื่อซึ่งอาจไม่ต้องเสียเงินหรือ

เสียเงินก็ได้ 

4.4 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การตลาดทางตรง เป็นเคร่ืองมืออย่างหนึ่งของการส่งเสริม

การตลาด หรือเป็นการติดต่อสื่อสารทางการตลาดกับผู้บริโภคเป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรงในทันที โดยไม่

รวมการขายโดยพนักงานขายท่ีท าการขายตรงให้แก่ลูกค้า เชน่ การใช้แคตตาล็อก จดหมายตรง ไปรษณีย์อิเล็กทรอนิกส์ 

(E-mail) เป็นต้น 

4.5 การขายโดยใชพ้นักงานขาย (Personal selling) การขายโดยใช้พนักงานขาย เป็นการน าเสนอข้อมูล

เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการของบริษัทโดยบุคคลใดบุคคลหนึ่ง หรือกลุ่มเล็กๆของบุคคล กับลูกค้า หรือเป็นการ

ตดิตอ่สื่อสารโดยใชพ้นักงานเพ่ือจูงใจให้บุคคลเกดิการตัดสนิใจซื้อ โดยเป็นการติดต่อโดยตรงแบบเผชญิหนา้กัน        

5. ด้านบุคลากร (People) หมายถงึ พนักงาน (Employees) ซึ่งตอ้งอาศัยการคัดเลอืก (Selection) การฝึกอบรม 

(Training) การจูงใจ (Motivation) เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนอืคู่แข่งขัน พนักงานตอ้งมี

ความสามารถ มีทัศนคติท่ีดี ท่ีสามารถตอบสนองลูกค้า มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแก้ปัญหา และสามารถ

สร้างค่านิยมให้กับองค์กร บุคคลเป็นสิ่งส าคัญในการสร้างความพึงพอใจในตัวผลิตภัณฑ์ และมีอิทธิพลต่อการท่ีจะเลือก

ซื้อหรือไมซ่ื้อ ใชห้รือไมใ่ชบ้ริการของผู้บริโภค 

6. ด้านกระบวนการ (Process) หมายถึง ขั้นตอนการส่งมอบคุณภาพในการให้บริการกับลูกค้าได้รวดเร็วและ

สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า (Customer satisfaction) มีการวางระบบและออกแบบกระบวนการให้บริการเป็นอย่างดี  

มขีั้นตอนท่ีอ านวยความสะดวกให้กับลูกค้ามากที่สุด ลดขั้นตอนท่ีท าให้ลูกค้ารอนาน จัดระบบการไหลของงานบริการให้มี

อุปสรรคน้อยท่ีสุด  กลยุทธ์ท่ีส าคัญ คือ เวลาและประสิทธิภาพในการบริการ ดังนั้นกระบวนการของการบริการท่ีดี  

จึงควรมีความรวดเร็วและมีประสิทธิภาพในการส่งมอบ รวมถึงต้องง่ายต่อการปฏิบัติ ตั้งแต่ขั้นตอนการติดต่อสอบถาม

การบริการ การเจรจาและการตกลง การบริการเมื่อมีค าสั่งซือ้ รวมถึงการบริการหลังการขาย   

7. ด้านลักษณะทางกายภาพ   (Physical Evidence) หมายถึง การพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม  

[Total Quality Management (TQM)] ในรูปแบบของการให้บริการ  เพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า  (Customer – Value 

proposition) เป็นองค์ประกอบโดยรวมของธุรกิจบริการท่ีลูกค้าสามารถมองเห็น และใช้เป็นเกณฑ์ในการพิจารณา  

และตัดสินใจซื้อบริการได้ เช่น อาคารส านักงานของผู้ให้บริการ ท าเลท่ีตั้ง การตกแต่งส านักงาน อุปกรณ์ต่างๆ ท่ีใช้ใน

ส านักงาน เคร่ืองมือต่างๆ ที่ใชใ้นการด าเนินงาน ระบบการจัดการและการบริหารต่างๆ ท่ีเกี่ยวข้องกับธุรกิจ ความสะอาด 

ความรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อื่นๆ สิ่งเหล่านี้จะเป็นภาพลักษณ์การให้บริการท่ีลูกค้ารับรู้ได้ และเกิดความเชื่อมั่นใน

บริการท่ีได้รับ 
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 แนวคิดการจ าแนกประเภทที่พักแรม 

 การจัดการมารตฐานการบริการของธุรกิจสถานท่ีพัก กรมการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยได้จ าแนกธุรกิจประเภท

ให้บริการสถานที่พักออกเป็น 12 ประเภทดังนี้ 

  1. โรงแรม คือ ท่ีพักซึ่งมีอยู่ท่ัวไปในทุกจังหวัด โดยเฉพาะจังหวัดท่องเท่ียวท่ีมีชื่อเสียง มีตั้งแต่ขนาด

เล็กไปจนถึงระดับห้าดาว มีสิ่งอ านวยความสะดวกขัน้พืน้ฐาน และบริการต่างๆ ตามแตร่ะดับราคาของโรงแรม 

  2. เซอร์วสิอพาร์ตเมนต์ คือ ท่ีพักอีกประเภทซึ่งมีความสะดวกสบายไม่แตกตา่งจากโรงแรม แต่มีสิ่งท่ี

พเิศษกว่าโรงแรม เช่น มีหอ้งครัว บางแหง่มเีครื่องซักผ้าและอบผ้า  

  3. รีสอร์ทและสปา คือ ท่ีพักท่ีมีความสูงของตัวอาคารไม่ถึง 10 ชั้น และมีบริการ สปาเป็นส่วนหนึ่ง

ของรีสอร์ต ส าหรับสถานท่ีน้ัน ส่วนใหญ่แล้วจะตกแตง่บริเวณให้มคีวามร่มร่ืน เงยีบสงบ  

  4. บูติกร์สอร์ตและบูตกิร์โฮเตล คอื ท่ีพักซึ่งได้รับการตกแต่งให้มเีอกลักษณ์ มีคอนเซ็ปตก์ารตกแต่ง

ท่ีชัดเจนมาก บูติกรีสอร์ตและบูติกร์โฮเตล มักมีจ านวนห้องพักไม่มากนัก เพราะเน้นความเป็นส่วนตัวเป็นล าดับรองๆ  

ลงมาจากการตกแต่ง 

  5. เกสต์เฮาส์ คอื ท่ีพักราคาประหยัด เกสต์เฮาส์นัน้มักเป็นบ้านแบ่งห้องให้เชา่ ส่วน B&B นัน้คล้ายกับ

เกสต์เฮาส์ตรงท่ีเป็นบ้านแบ่งหอ้งให้พัก แตเ่จ้าของบ้านจะลงมอืท าอาหารเชา้ให้ผู้มาพัก  

  6. โฮมสเตย์ คือ ท่ีพักท่ีได้รับความนิยมไม่น้อย นักท่องเท่ียวจะได้พักในบ้านของชาวบ้านจริงๆ  

โดยได้เรียนรู้วิถีชีวิตภายในชุมชนอยา่งใกล้ชิด มกีิจกรรมให้ท าอีกหลายอย่าง เช่น ตกปลา ออกเรือประมง เป็นต้น 

  7. บ้านพักเยาวชน คือ ท่ีพักท่ีเหมาะส าหรับนักท่องเท่ียวหนุ่มสาวท่ีต้องการประหยัดค่าใช้จ่าย  

มท้ัีงแบบห้องนอนรวมและห้องพักคู่ ไมม่สีิ่งอ านวยความสะดวกมากนัก เพราะมีไวส้ าหรับนอนเท่านัน้ 

  8. แพริมน้ า คอื ท่ีพักท่ีนิยมในหมูค่นรักธรรมชาติไม่แพเ้ต็นท์และแค้มป้ิง มท้ัีงแบบธรรมดา ไมม่พีัดลม 

กางมุ้งนอน และแบบหรูหรา และมีท้ังแพแบบผูกติดไว้กับท่ี และแพท่ีใชเ้รือลากออกไปผูกในจุดท่ีนักทอ่งเท่ียวตอ้งการ 

  9. พื้นที่กางเต็นท์และแค้มปิ้ง คือ ท่ีพักเหมาะส าหรับผู้รักธรรมชาติและไม่ตดิสิ่งอ านวยความสะดวก 

ส่วนใหญ่แลว้อยูใ่นเขตอุทยานแห่งชาติ ได้ใกล้ชิดธรรมชาติ ท่ีเมื่อลุกจากเต็นท์ก็ชมความมหัศจรรยข์องธรรมชาติได้ทันที 

  10. กระท่อมและบังกะโล คอื เป็นบ้านพักเป็นหลังๆ มอียู่ท่ัวประเทศ ในจังหวัดท่องเท่ียวตา่งๆ 

  11. วิลล่า คอื ท่ีพักที่เหมาะส าหรับผู้ท่ีนิยมไลฟ์สไตลห์รูหรา มอียู่ท่ัวไปในจังหวัดท่องเท่ียวใหญ่ๆ  

  12. คอนโด, อพาร์ทเม้นท์และแมนชั่น คือ ท่ีพักให้เชา่ แบบชั่วคราว รายเดอืน และรายปี ในประเทศ

ไทย ส าหรับผู้ท่ีต้องการท่ีพักระยะยาว (การท่องเท่ียวแหง่ประเทศไทย, 2557: ออนไลน์) 

  จากแนวคิดการจ าแนกประเภทของท่ีพักแรม สามารถจ าแนกประเภทของท่ีพักแรมในเขตเมอืงเก่าของ

จังหวัดเชยีงใหม ่ที่สามารถเป็นท่ีพักแรมขนาดเล็กได้ ประกอบด้วย โรงแรม, บูติกรโ์ฮเตล, เกสตเ์ฮ้าส์, โฮมสเตย์, บา้นพัก

เยาวชน  
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 แนวคิดการจ าแนกประเภทของโรงแรมและการแบ่งระดับชั้น 

ประเภทของโรงแรมมเีกณฑ์ท่ีใชใ้นการแบ่งดังนี้ 

  1. โรงแรมที่แบ่งตามท าเลที่ต้ัง (Location) 

   1.1 โรงแรมในเมืองใหญ่ (Large Cities) ซึ่งตั้งอยู่ใจกลางเมืองในย่านธุรกิจ การท่องเท่ียว 

ตลอดจนสถานบันเทิงต่าง ๆ ลักษณะของโรงแรมมักมขีนาดใหญ่ตัง้แต ่100 ห้องตกแตง่หรูหรามีบริการอ่ืนๆ ครบครัน 

   1.2 โรงแรมในเมืองเล็ก (Small Cities) มักตั้งอยู่ในเมืองเล็ก ลูกค้าส่วนใหญ่คือ นักธุรกิจ 

นักท่องเท่ียว นักเดนทาง และลูกค้าในทอง้ถิ่นท่ีมาสังสรรค์ 

   1.3 โรงแรมชานเมือง (Suburban Hotel) ตั้งอยู่ชานเมืองหรือนอกเมือง มีการคมนาคมสะดวก 

บรรยากาศเงียบสงบ มอีากาศบริสุทธ์ิ 

   1.4 โรงแรมสถานตากอากาศ (Resort Hotel) จะแบ่งเป็น 2 ประเภท คือ โรงแรมท่ีตั้งอยู่ใกล้

สถานท่ีท่องเท่ียว เช่น ภูเขา ทะเล ทะเลสาบ ฯลฯ โรงแรมท่ีไม่มีธรรมชาติดึงดูดนกท่องเท่ียว เป็นโรงแรมท่ีมุ่งเน้นด้าน

กิจกรรมนันทนากาต่าง ๆ เชน่ สนามกอลฟ์ ขี่มา้ ฯลฯ 

   1.5 โรงแรมท่าอากาศยาน (Airport Hotel) ตั้งขึ้นเพื่อให้บริการท่ีสนามบิน ท้ังนี้เพราะสนามบิน

ส่วนใหญ่ตัง้อยู่ไกลเมอืง 

  2. โรงแรมที่แบ่งตามหน้าที่ 

   2.1 โรงแรมเพื่อการค้าหรือการพาณิชย์ (Commercial Hotel) มุ่งเน้นบริการนักธุรกิจ พ่อค้า

ท่ีมาติดต่อธุรกิจ 

   2.2 โรงแรมเพื่อการพักผ่อน (Resort Hotel) มักตั้งอยูต่ามสถานที่ท่องเท่ียวท่ีสวยงาม มีบริการ

ด้านต่าง ๆ ครบครัน 

   2.3 โรงแรมเพื่อการประชุม (Convention Hotel) โรงแรมท่ีมีวัตถุประสงค์ของการด าเนินงาน

เพื่อจัดเป็นท่ีประชุมสัมมนา หรืออบรมอื่นๆ โดยจัดหอ้งไว้ให้บริการ 

   2.4 โรงแรมเพื่อการพักอาศัย (Residential Hotel) เป็นลักษณะให้เช่าห้องพักถาวรในรูปของ

ห้องชุด 

   2.5 โรงแรมเพื่อให้บริการแก่นักท่องเท่ียวท่ีใช้รถยนต์เป็นพาหนะ (Motel) มักตั้งอยู่ตามถนน

สายส าคัญๆมีท่ีจอดรถติดกับห้องพัก 

3. โรงแรมที่แบ่งตามจ านวนห้องพัก 

   3.1 โรงแรมขนาดเล็ก คือ โรงแรมท่ีมีหอ้งพักเด่ียวต่ ากว่า 30 ห้อง 

   3.2 โรงแรมขนาดกลาง คือ โรงแรมท่ีมีหอ้งพักมากกว่า 30-100 ห้อง 

   3.3 โรงแรมขนาดใหญ่ คือ โรงแรมท่ีมีหอ้งพักมากกว่า 100 ห้อง ตกแต่งหรูหรา 

         มบีริการครบครนั 
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  4. โรงแรมที่แบ่งตามราคาค่าเช่าห้องพักต่อคืน สามารถจ าแนกได้ดังนี้ 

ระดับ เกณฑ์สมาคม เกณฑ์กรมท่องเท่ียวไทย เกณฑ์โรงแรมท่ัวไป 

1 300 200 400 

2 301-600 201-500 401-700 

3 601–900 501–700 701-1,000 

4 901 ขึน้ไป 701–1,000 1,001 ขึน้ไป 

         *หนว่ย เป็น บาท 

 

  5. โรมแรมที่แบ่งตามระยะเวลาที่ลูกค้ามาพัก 

   5.1 โรงแรมส าหรับพักชั่วคราว (Transient Hotel) คือโรงแรมท่ีลูกค้ามาพักเป็นระยะเวลาสั้น  

   5.2 โรงแรมส าหรับพักประจ า (Residential Hotel) คือโณงแรมประเภทให้ลูกค้าเช่าพัก  

เป็นเวลาอย่างน้อย 1 เดือน โดยคิดค่าเช่าเป็นรายเดือน หรือห้องพักจะเป็นประเภทห้องชุด  (อดุลย์ หลังปูเต๊ะ, 2548:  

ศูนยร์วมแหล่งขา่ว และ งานบริการโรงแรม ออนไลน์) 

  จากแนวคิดการแยกประเภทโรงแรมและระดับชั้นของโรงแรม สามารถน าแนวคิดการแบ่งตามจ านวน

ห้องพักมาประยุกข์ใช้ได้ เพราะว่า สามารถจ าแนกขนาดของท่ีพักแรม จากปริมาณห้องพักท่ีมี ของท่ีพักแรมได้อย่าง

ชัดเจน  

 ทฤษฎีการแบ่งระดับมาตรฐานของโรงแรม 

  สมาคมยานยนต์ในประเทสอังกฤษ หรือ Automobile Association ( AA ) และราชยานยนต์สโมสร หรือ 

Royal Automobile Club ( RAC ) จัดกลุ่มระดับของโรงแรมแล้วยังนับเป็นเคร่ืองหมายรับรองคุณภาพของโรงแรมในแต่ละ

กลุ่มด้วย การจัดกลุ่มโดยวธีิให้ “ดาว” มดีังนี้ 

  กลุ่มดาวเดียว หมายถึง โรงแรมท่ีมีขนาดเล็ก สิ่งอ านวยความสะดวกและเฟอร์นเิจอ ง่ายๆ และ พอใช ้

มหี้องน้ า ห้องส้วมเพียงพอในลักษณะของการใช้ร่วมกัน มีบริการอาหารและเคร่ืองดื่มส าหรับผู้มาพักเท่านั้น บรรยากาศ

เป็นกันเอง 

  กลุ่มสองดาว หมายถึง โรงแรมท่ีตกแต่งไว้อย่างดีมีระดับห้องพักสูงกว่าระดับดาวเดียว ห้องพักกว้าง

ขึน้ มีห้องน้ าในตัว อาหารมีครบครันขึน้ ไมบ่ริการอาหารและเครื่องดื่มส าหรับบุคคลภายนอก 

  กลุ่มสามดาว หมายถึง โรงแรมท่ีตกแต่งไว้อย่างดี ห้องพักกว้างขึ้น มีสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆ  

มากขึ้น มหี้องน้ าที่มอีา่งอาบน้ า มบีริการอาหารและเครื่องดื่มส าหรับบุคคลภายนอก  

  กลุ่มสี่ดาว หมายถึง โรงแรมขนาดใหญ่ ตกแต่งดีเป็นพิเศษ มาตราฐานสูงในด้านบริการและความ

สะดวกสบาย มีหอ้งอาหารมากกว่า 1 ห้อง 

  กลุ่มห้าดาว หมายถึง โรงแรมขนาดใหญ่ประเภทหรูหรา มีมาตราฐานสากลระดับสูงในทุกๆ ด้าน คือ

ท้ังดา้นห้องพัก ห้องอาหาร การบริการ และสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆ (การท่อง เท่ียวแหง่ประเทศไทย, 2557ข) 
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  จากทฤษฎีการแบ่งระดับมาตรฐานของโรงแรม สามารถน ามาประยุกข์ใช้จ าแนกระดับของท่ีพักแรม

ขนาดเล็กได้เป็น ระดับท่ี 1–3 ดาว เพราะที่พักแรมขนาดเล็กส่วนใหญ่ มหี้องอาหารส าหรับให้บริการเพยีงแคห่้องเดียว 

วิธีการศึกษา 

 1. ขอบเขตการศกึษา 

 เนื้อหาในการศกึษาคร้ังน้ีประกอบด้วย ข้อมูลเกี่ยวกับสว่นประสมทางการตลาด 7Ps ท่ีมผีลตอ่การตัดสนิใจของ

นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติ ในการเลือกใช้บริการท่ีพักแรมขนาดเล็กในตัวเมือง ของจังหวัดเชียงใหม่ ประกอบด้วย  

ด้ านผลิ ตภัณ ฑ์  (Products) ด้ านราคา (Price) ด้ านสถาน ท่ี  (Place) ด้ านก ารส่ ง เส ริมก ารตลาด  (Promotion)  

ด้านบุคลากร (People) ด้านกระบวนการ (Process) และด้านลักษณะกายภาพ (Physical Evident) 

 2. ขั้นตอนการศกึษา 

 การเก็บรวบรวมข้อมูล 

  1) ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ใช้วิธีการเก็บรวบรวมแบบสอบถาม (Questionnaire) จากผู้ตอบ

แบบสอบถามท่ีเป็นนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีสามารถสื่อสาร และ เข้าใจภาษาอังกฤษ จ านวน 400 ราย ท่ีมาท่องเท่ียว 

และ อาศัยอยู่ในเขตพื้นท่ีเมืองเก่าของจังหวัดเชียงใหม่ บริเวณ ถนนมูลเมือง ถนนศรีภูมิ ถนนราชด าเนิน และ ถนนราช

มรรคา รวมท้ังหมด 4 เส้น ซึ่งเป็นถนนท่ีมีปริมาณท่ีพักแรมหลากหลายประเภท กระจัดกระจายอยู่มาก โดยวิธีการสุ่ม

ตัวอย่าง โดยแบ่งออกเป็น ถนนสายละ 100 ราย ด้วยวิธีเข้าไปเก็บแบบสอบถามในท่ีพักแรมขนาดเล็กท่ีอยู่ตามถนน

ดังกล่าว ด้วยวิธีการคละสว่นเท่า ๆ กันโดยใชเ้กณฑ์ราคาห้องพักจากกรมท่องเท่ียวไทยเป็นตัวช่วยในการก าหนดขอบเขต 

  2) ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยการค้นคว้าข้อมูลจากเอกสาร บทความทางวิชาการ 

งานวจิัยท่ีเกี่ยวข้องและการค้นคว้าข้อมูลผ่านระบบอนิเตอร์เน็ต ส าหรับสร้างแบบสอบถาม 

  เครื่องมอืที่ใช้ในการศึกษา 

  การศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในการ

เลือกท่ีพักแรมขนาดเล็กในเขตพื้นท่ีเมืองเก่าของจังหวัดเชียงใหม่ จะใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) ภาษาอังกฤษเป็น

เครื่องมือส าหรับเก็บขอ้มูล จ านวน 400 ชุด โดยลักษณะของแบบสอบถามแบง่ออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้ 

  ส่วนท่ี 1   ข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้ 

สัญชาติ ระยะเวลาท่ีอาศัยอยู่ในจังหวัดเชยีงใหม่ เป็นต้น 

  ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกที่พักแรมขนาดเล็กใน

เขตเมอืงเก่าของนักทอ่งเท่ียวชาวต่างชาติท่ีสามารถสื่อสารและเข้าใจภาษาอังกฤษได้  

  ส่วนท่ี 3 ข้อมูลเกี่ยวกับปัญหา ข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะของผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเป็นนักท่องเท่ียว

ชาวต่างชาติท่ีสามารถสื่อสารและเข้าใจภาษาอังกฤษได้ 
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  การวิเคราะห์ข้อมูล 

  การวิเคราะห์ข้อมูล จะวิเคราะห์ตามวัตถุประสงค์ของการศึกษา คือ ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ

การเลือกใช้บริการท่ีพักแรมขนาดเล็กของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตเมืองเก่าของจังหวัดเชียงใหม่  โดยท าการ

วเิคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ด้วยวิธีวิจัยเชงิส ารวจ น าเสนอโดยอธิบายถึงลักษณะของ

ข้อมูลท่ีเก็บได้ แล้วน าเสนอในรูปของตารางแจกแจงความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) และค่าฉลี่ย (Mean) 

โดยให้ระดับความส าคัญต่อส่วนประสมการตลาด คะแนนท่ีได้จะน ามาวิเคราะห์หาค่าเฉลี่ยและแปลความหมายเป็น

มาตราประเมิน ค่า 5 อันดับ โดยรูปแบบของ Rating Scale 5 ระดับคอื  

 

ระดับที่มีผล คะแนน 

มผีลมากที่สุด    5 

มผีลมาก    4 

มผีลปานกลาง    3 

มผีลนอ้ย    2 

มผีลนอ้ยท่ีสุด    1 

 

จากลักษณะแบบสอบถามท่ีใช้ในระดับการวัดข้อมูลประเภทอันตรภาคชั้น  ( Interval Scale)  

(กัลยา วานชิย์บัญชา, 2547:29) ดังนี้ 

 

อันตรภาคชัน้  =  คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ าสุด 

   จ านวนชัน้ 

       แทนค่า =                 5 –  1        

                     5 

    =        0.8 

 

  ผลจากค่าเฉลี่ยของระดับความส าคัญในแต่ละระดับ ดังนี้ 

ค่าเฉลี่ย ระดับการมผีล 

1.00 – 1.80 มผีลนอ้ยท่ีสุด 

1.81 – 2.60 มผีลนอ้ย 

2.61 – 3.40 มผีลปานกลาง 

3.41 – 4.20 มผีลมาก 

4.21 – 5.00 มผีลมากที่สุด 
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  สถิตทิี่ใช้ในการศกึษา 

   1) วิเคราะห์ข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้ 

สัญชาติ ระยะเวลาท่ีอาศัยอยู่ในจังหวัดเชยีงใหม่ เป็นต้น โดยใชค้่าความถี่ (Frequency) และค่ารอ้ยละ (Percentage)  

  2) วิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกท่ีพักแรมขนาดเล็กในเขตเมืองเก่าของ

นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีสามารถสื่อสารและเข้าใจภาษาอังกฤษได้  แบ่งเป็น 7 ด้าน ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 

(Product) ราคา (Price) การสถานท่ีให้บริการ (Place) การส่งเสริมการขาย (Promotion) บุคลากร (People) กระบวนการ 

(Process) และลักษณธทางกายภาพ (Physical evidence) โดยใช้ ค่าความถี่  (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage)  

และค่าเฉลี่ย (Means) 

  สถานที่ในการด าเนินการศึกษาและรวบรวมข้อมูล 

  ในการศึกษาคร้ังนี้สถานท่ีท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมข้อมูลคือ ภายในเขตพื้นท่ีเมืองเก่า (ภายในเขตก าแพง

เมืองชั้นใน) บริเวณถนนมูลเมือง ถนนศรีภูมิ ถนนราชด าเนิน และ ถนนราชมรรคา ของจังหวัดเชียงใหม่  และสถานท่ี

ส าห รับการประมวลผลข้อมู ล  การจัดท า  และการน า เสนอรายงาน  จะด า เนิ นการ ท่ีคณ ะบริหารธุรกิ จ 

มหาวทิยาลัยเชยีงใหม ่

  ระยะเวลาในการศกึษา 

  ในการศึกษาครัง้นี้ใชเ้วลาในการศึกษาทัง้สิน้ 6 เดอืน ตั้งแต่เดอืนเมษายน ถึง เดือนกันยายน 2558 

 3. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

  ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังนี้คือนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมาท่องเท่ียว หรือ พักอาศัย บริเวณเขต

ตัวเมอืงเก่าของจังหวัดเชียงใหม่ จากข้อมูล จ านวนของนักท่องเท่ียวท่ีมาจังหวัดเชยีงใหม่ในปี 2557 มท้ัีงหมด 2,841,333 

คน (กระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬา กรมการท่องเท่ียว, 2557) 

 ขนาดตัวอย่างและวธีิการคัดเลอืกตัวอย่าง 

   โดยก าหนดกลุ่มวิธีการศึกษาโดยวิธีของ Taro Yamane ซึ่งได้พัฒนาสูตรขึน้มาเพื่อใช้ในการค านวณหา

ขนาดของกลุ่มตัวอยา่ง ดังนี้ (หทัยชนก นิรันดรชัย, 2555 : 36) 

คือ                                n   =   N 

      1 + N (e)2 

                              e  คือ ความคาดเคลื่อนของการเลอืกตัวอย่าง                      

                              N    คือ ขนาดของประชากร 

                              n    คือ ขนาดของกลุ่มตัวอยา่ง 

   จากขนาดประชากรท่ีเป็นนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติ จากข้อมูลได้มี 2,841,333 คน (ปริมาณ

นักท่องเท่ียวชาวตา่งชาตริวม พ.ศ. 2557) ผู้วิจัยต้องการทดสอบระดับความคลาดเคลื่อนของตัวอยา่งที่ 5% 

แทนค่า     n    =              2,841,333 

     1 + 2,841,333 (0.05)2 

            =   399.94  
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  เพราะฉะนั้นจากปริมาณนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติดังกล่าว ต้องใช้จ านวนตัวอย่างท่ีเป็นนักท่องเท่ียว

ชาวต่างชาติท่ีสามารถสื่อสารและเข้าใจภาษาอังกฤษได้ท้ังหมด 400 ตัวอยา่งจึงเป็นขนาดตัวอยา่งที่เหมาะสม 

 4. วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล   

  การศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในการ

เลือกท่ีพักแรมขนาดเล็กในเขตพื้นท่ีเมืองเก่าของจังหวัดเชียงใหม่ จะใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) ภาษาอังกฤษเป็น

เครื่องมือส าหรับเก็บขอ้มูล จ านวน 400 ชุด โดยลักษณะของแบบสอบถามแบง่ออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้ 

  ส่วนท่ี 1   ข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้ 

สัญชาติ ระยะเวลาท่ีอาศัยอยู่ในจังหวัดเชยีงใหม่ เป็นต้น 

  ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกที่พักแรมขนาดเล็กใน

เขตเมอืงเก่าของนักทอ่งเท่ียวชาวตา่งชาตท่ีิสามารถสื่อสารและเข้าใจภาษาอังกฤษได้  

  ส่วนท่ี 3 ข้อมูลเกี่ยวกับปัญหา ข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะของผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเป็นนักท่องเท่ียว

ชาวต่างชาติท่ีสามารถสื่อสารและเข้าใจภาษาอังกฤษได้ 

ผลการศึกษา  

 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  

  1.1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

   จากผลการศึกษา พบว่า นักท่องเท่ียวท่ีพักท่ีพักแรมขนาดเล็กส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 53.0 

มีอายุระหวา่ง 21–30 ปี ร้อยละ 46.8 มีรายได้ต่อเดือนต่ ากว่า 1,000 ดอลล่าร์สหรัฐ ร้อยละ 24.3 มีภูมิล าเนาอยู่ในทวีป

เอเชีย  ร้อยละ 34.0 ซึ่งเมื่อจ าแนกตามประเทศของแต่ละทวีป พบว่า ทวีปอเมริการเหนือ ส่วนใหญ่มาจากประเทศ

สหรัฐอเมริการ ร้อยละ 46.2 ทวีปอเมริการใต้ มาจากประเทศบราซิล และโคลอมเบีย ร้อยละเท่ากันคือ 16.0 ทวีปยุโรป 

มาจากประเทศสหราชอาณาจักร ร้อยละ 30.5 ทวีปเอเชีย มาจากประเทศจีน ร้อยละ 33.1 ทวีปออสเตรเลีย มาจาก

ประเทศออสเตรเลีย ร้อยละ 57.7 ทวีปแอฟริกา มาจากประเทศเคนยา ร้อยละ 22.2 เดินทางมาเชียงใหม่ 1 คร้ัง  

ร้อยละ 52.5 มาเพื่อท่องเท่ียว รอ้ยละ 56.0  

   นักท่องเท่ียวส่วนใหญ่เลือกท่ีพักแรมขนาดเล็กในจังหวัดเชียงใหม่ ที่ตั้งอยู่บนถนนมูลเมือง ร้อยละ 

36.0 เมื่อจ าแนกตามถนนในเขตเมอืงเก่า 4 เส้นทาง พบวา่ บนถนนมูลเมือง พักท่ี Der Naga ร้อยละ 18.8 บนถนนราชวิถี 

พักท่ี Royal Hostel ร้อยละ 27.4 บนถนนศรีภูม ิพักที่ 9 Hostel ร้อยละ 17.3 และบนถนนราชมรรคา พักท่ี PT Klang Wiang 

ร้อยละ 14.6 โดยส่วนใหญ่เข้าพักในระยะเวลา 3–4 คืน ร้อยละ 61.0 เหตุผลท่ีเลือกพักในท่ีพักขนาดเล็กเพราะอยู่ใจกลาง

เมือง เดินทางสะดวก ร้อยละ 45.3 จองท่ีพักในลักษณะห้องพัก รวมอาหารเช้า ร้อยละ 42.5 รูปแบบห้องเป็นแบบเตียง

เดี่ยว ร้อยละ 67.5 ราคาห้องพัก ต่ ากว่า 1,000 บาทต่อคืน ร้อยละ 87.0 ส่วนใหญ่พักคนเดียว ร้อยละ 34.0 มีผู้ร่วม

เดินทาง จ านวน 1–2 คน ร้อยละ 54.5 นักท่องเท่ียวท่ีเดินทางมาจังหวัดเชียงใหม่เป็นผู้ท่ีตัดสินใจเลือกท่ีพักด้วยตนเอง 

ร้อยละ 43.0 โดยมีแหล่งข้อมูลท่ีพักจากบริษัทท่องเท่ียวในประเทศของผู้เดินทาง ร้อยละ 35.5 ใช้การจองห้องพักทาง
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อินเตอร์เน็ต ร้อยละ 49.8 โดยจองผ่านเวปไซต์  Agoda ร้อยละ 61.3 ซึ่ งเหตุผลท่ีจองผ่านอินเตอร์เน็ตเพราะ  

มคีวามสะดวก ร้อยละ 70.4 

  1.2 การหาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล กับพฤติกรรมการเดินทางของนักท่องเที่ยว 

 ความสัมพันธ์ระหว่างพฤตกิรรมการเดินทางของนักท่องเท่ียว จ าแนกตามกลุม่ทวปี   

พฤตกิรรม 
กลุ่มทวปี 

อเมรกิา ยุโรป เอเซีย อื่นๆ 

ท่ีต้ังของโรงแรม มูลเมอืง มูลเมอืง มูลเมอืง มูลเมอืง 

เหตุผลในการเลอืก

โรงแรม 

ราคาสมเหตุผล อยู่ใจกลางเมือง

เดินทางสะดวก 

มหี้องอาหาร และ

สิ่งอ านวยความ

สะดวกครบครัน 

ราคาสมเหตุผล และอยู่ใจ

กลางเมือง เดนิทางสะดวก 

ลักษณะการจองห้องพัก ห้องพักและ

อาหารเชา้ 

ห้องพักและ

อาหารเชา้ 

ห้องพักอย่างเดียว ห้องพักอย่างเดียว กับ

ห้องพัก และอาหารเชา้ 

รูปแบบของหอ้งพัก เตยีงเดี่ยว เตยีงเดี่ยว เตยีงเดี่ยว เตยีงเดี่ยว 

ราคาห้องพัก ต่ ากว่า 1,000 

บาท 

ต่ ากว่า 1,000 

บาท 

ต่ ากว่า 1,000 บาท ต่ ากว่า 1,000 บาท 

วธีิการเข้าพัก พักคนเดียว พักคนเดียว พักร่วมกับ

ครอบครัว 

พักคนเดียว 

จ านวนคนท่ีร่วมเดินทาง 1–2 คน 1–2 คน 1–2 คน 1–2 คน 

ผู้ตัดสนิใจเลอืกท่ีพัก ตนเอง ตนเอง ตนเอง ตนเอง 

แหลง่ข้อมูล เพื่อน/ญาติ บริษัทท่องเท่ียว

ในประเทศของผู้

เดินทาง 

สื่อโฆษณา เพื่อน/ญาติ 

วธีิการจองห้องพัก ทางอินเตอร์เน็ต ทางอินเตอร์เน็ต ทางอินเตอร์เน็ต พนักงานต้อนรับ (Walk-in) 

กับทางอินเตอร์เน็ต 

เวปไซต์ Booking.com Agoda Agoda Agoda 

เหตุผลท่ีจองทาง

อนิเตอร์เน็ต 

สะดวก สะดวก มโีปรโมช่ัน สะดวก 

ความพงึพอใจ พอใจ พอใจ พอใจ พอใจ 

การแนะน า ไมแ่นะน า แนะน า แนะน า แนะน า 
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 ส่วนที่ 2 ข้อมูลระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อการเลือกที่พักแรมขนาด

เล็กในเขตเมอืงเก่าของนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ        

 แบบสอบถามท่ีใช้เป็นการวัดระดับความคิดเห็น เกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการท่ี

พักแรมขนาดเล็กของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตเมืองเก่าของจังหวัดเชียงใหม่ ใช้ค าถามในการวัดสเกลทัศนคติ  

(Likert Scale) โด ย แบบสอบถ ามส่ วน นี้ แ บ่ งอ อ ก เป็ น  ปั จ จั ย ด้ าน ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์  (Products) ด้ าน ราค  (Price)  

ด้านสถานท่ี  (Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด  (Promotion) ด้านบุคลากร (People) ด้านลักษณะทางกายภาพ   

(Physical Evident) และด้านการกระบวนการ (Process) 

  2.1 ระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อการเลือกที่พักแรมขนาดเล็กใน

เขตเมอืงเก่าของนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ 

  ผลการศึกษาความคิดเห็นของนักท่องเท่ียวชาวตา่งชาติท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการท่ีพักแรมขนาดเล็ก

ในเขตเมืองเก่าของจังหวัดเชียงใหม่ ต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดท้ัง 7 ด้าน โดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยรวม

เท่ากับ 3.52 ซึ่งสามารถเรียงตามล าดับค่าเฉลี่ยได้ดังนี้คือ ด้านราคา และด้านการจัดจ าหนา่ย มคี่าเฉลี่ยเท่ากันคือ 3.60 

รองลงมาคือ ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านบุคลากร ค่าเฉลี่ยเท่ากันคือ 3.50 ด้านผลิตภัณฑ ์ด้านกระบวนการ และ

ด้านลักษณะทางกายภาพ ค่าเฉลี่ยเท่ากันคือ 3.48 ตามล าดับ โดยผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดแต่ละด้านมี

รายละเอยีด ดังนี ้

  2.1.1 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  

  จากการศึกษา พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการท่ีพักแรมขนาดเล็กของ

นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตเมอืงเก่าของจังหวัดเชียงใหม ่โดยรวมอยูใ่นระดับมาก ค่าเฉลี่ย 3.48 อีกทัง้ให้ความส าคัญ

ต่อปัจจัยย่อยทุกปัจจัยอยู่ในระดับมากเช่นเดียวกัน เรียงตามล าดับ ได้แก่ มีสิ่งอ านวยความสะดวกในห้องพัก ค่าเฉลี่ย 

3.50 รองลงมาคือ มีสิ่งอ านวยความสะดวกบริเวณโดยรอบของท่ีพักแรม กับความหลากหลายของห้องพัก มีค่าเฉลี่ย

เท่ากันคือ 3.49 และชื่อเสียงของท่ีพักแรม ค่าเฉลี่ย 3.43 ตามล าดับ 

  2.1.2 ด้านราคา (Price) 

  จากการศกึษา พบว่า ปัจจัยดา้นราคา ที่มีผลตอ่การเลือกใชบ้ริการท่ีพักแรมขนาดเล็กของนักท่องเที่ยว

ชาวต่างชาติในเขตเมอืงเก่าของจังหวัดเชยีงใหม ่โดยรวมอยูใ่นระดับมาก ค่าเฉลี่ย 3.64 อกีทัง้ให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อย

ทุกปัจจัยอยูใ่นระดับมากเช่นเดียวกัน เรียงตามล าดับ ได้แก่ ราคาสมเหตุผล ค่าเฉลี่ย 3.76 รองลงมาคือ มกีารแสดงราคา

ให้ลูกค้าเห็นอย่างชัดเจน ค่าเฉลี่ย 3.65 ราคาคุ้มค่ากับสถานท่ีพัก ค่าเฉลี่ย 3.56 มีห้องพักให้เลือกหลายราคา ค่าเฉลี่ย 

3.54 และความหลากหลายของช่องทางการช าระเงนิ ค่าเฉลี่ย 3.51 ตามล าดับ 

  2.1.3 ด้านสถานที่ให้บริการ (Place) 

   จากการศึกษา พบว่า ปัจจัยด้านสถานท่ีให้บริการ ท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการท่ีพักแรมขนาดเล็ก

ของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตเมืองเก่าของจังหวัดเชียงใหม่ โดยรวมอยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ย 3.60 อีกท้ังให้

ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยทุกปัจจัยอยูใ่นระดับมากเช่นเดียวกัน เรียงตามล าดับ ได้แก่ สถานท่ีต้ัง ค่าเฉลี่ย 3.98 รองลงมา
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คือ ความสะดวกในการเดินทางมาที่พัก ค่าเฉลี่ย 3.59 ความสะดวกในการเดินทางไปสถานท่ีท่องเท่ียว และความสะดวก

ในการท าการจองท่ีพัก มคี่าเฉลี่ยเท่ากันคือ 3.41 ตามล าดับ 

 

  2..1.4 ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) 

   จากการศึกษา พบว่า ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย ท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการท่ีพักแรมขนาด

เล็กของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตเมืองเก่าของจังหวัดเชียงใหม่ โดยรวมอยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ย 3.50 อีกท้ังให้

ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยทุกปัจจัยอยู่ในระดับมากเช่นเดียวกัน เรียงตามล าดับ ได้แก่  มีการให้ส่วนลดพิเศษ ค่าเฉลี่ย 

3.56 รองลงมาคือ มีการจัดโปรโมชั่นท่ีพักควบคู่กับทัวร์ท่องเท่ียว ค่าเฉลี่ย 3.49 มีโฆษณาตามสื่อต่างๆ ค่าเฉลี่ย 3.48 

และมีโปรโมช่ันสง่เสริมการขายตามชว่งฤดูกาล ค่าเฉลี่ย 3.47 ตามล าดับ 

  2.1.5 ด้านบุคลากร (People) 

   จากการศึกษา พบว่า ปัจจัยด้านบุคลากร ท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการท่ีพักแรมขนาดเล็กของ

นักท่องเท่ียวชาวตา่งชาติในเขตเมอืงเก่าของจังหวัดเชยีงใหม่ โดยรวมอยูใ่นระดับมาก ค่าเฉลี่ย 3.50 อกีทั้งให้ความส าคัญ

ตอ่ปัจจัยย่อยทุกปัจจัยอยูใ่นระดับมากเชน่เดียวกัน เรียงตามล าดับ ได้แก่ พนักงานมคีวามสุภาพ อัธยาศัยด ีค่าเฉลี่ย 3.57 

รองลงมาคือ พนักงานสามารถสื่อสารภาษาของท่านได้ ค่าเฉลี่ย 3.50 พนักงานสามารถแก้ไขปัญหาให้ท่านได้ ค่าเฉลี่ย 

3.49 และพนักงานสามารถตอบสนองความตอ้งการท่านได้อยา่งถูกตอ้ง และรวดเร็ว ค่าเฉลี่ย 3.45 ตามล าดับ 

  2.1.6 ด้านกระบวนการ (Process) 

  จากการศึกษา พบว่า ปัจจัยด้านกระบวนการ ท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการท่ีพักแรมขนาดเล็กของ

นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตเมืองเก่าของจังหวัดเชียงใหม่ โดยรวมอยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ย 3.48 โดยให้ความส าคัญ

ตอ่ปัจจัยยอ่ยในระดับมาก 2 ปัจจัย ได้แก่ ให้บริการท่ีรวดเร็ว ค่าเฉลี่ย 3.83 ให้บริการท่ีเป็นมืออาชีพ ค่าเฉลี่ย 3.51 และ

มีปัจจัยย่อยท่ีให้ความส าคัญในระดับปานกลาง ได้แก่ มีการแบ่งฝ่ายการท างานท่ีชัดเจน ค่าเฉลี่ย 3.31 และจ านวน

พนักงานเพียงพอตอ่การให้บริการ ค่าเฉลี่ย 3.28 ตามล าดับ 

  2.1.7 ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence) 

  จากการศึกษา พบว่า ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ ที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการท่ีพักแรมขนาดเล็ก

ของนักทอ่งเท่ียวชาวตา่งชาตใินเขตเมอืงเก่าของจังหวัดเชยีงใหม่ โดยรวมอยูใ่นระดับมาก ค่าเฉลี่ย 3.48 โดยมีปัจจัยย่อยท่ี

ให้ความส าคัญในระดับมาก ได้แก่ มีการจัดแบ่งส่วนสถานท่ีให้บริการออกเป็นส่วนต่างๆ ชัดเจน ค่าเฉลี่ย 3.63 

บรรยากาศในสถานท่ีพัก ค่าเฉลี่ย 3.47 และความสวยงามของสถานท่ีพัก ค่าเฉลี่ย 3.44 และมีปัจจัยย่อยท่ีให้ความส าคัญ

ในระดับปานกลาง คือ มสีิ่งอ านวยความสะดวกมีอยา่งครบครัน ค่าเฉลี่ย 3.37 ตามล าดับ 

การอภิปรายผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ  

 การศึกษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการท่ีพักแรมขนาดเล็กของนักท่องเท่ียว

ชาวต่างชาติในเขตเมืองเก่าของจังหวัดเชียงใหม่  โดยน ามาอภิปรายผลการศึกษาเปรียบเทียบกับการศึกษาของ 

ภาวิณี  เต็มดี  (2551) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจัย ท่ีมีผลต่อการตั ดสินใจเลือกใช้บ ริการโรงแรมกลุ่ ม  Boutique Hotel  
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ของนักท่องเท่ียวในจังหวัดเชียงใหม่ การศึกษาของการะเกด แก้วมรกต (2554) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการโรงแรมของนักท่องเท่ียวชาวไทยในจังหวัดกระบ่ี  การศึกษาของหทัยชนก  

นิรันดรไชย (2554) ท่ีศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้บริการธุรกิจโรงแรมระดับสามดาวในอ าเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม่ของ

นักท่องเท่ียวชาวไทย และการศึกษาของธัญวรัตน์ อัศยานนท์ (2555) ท่ีศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อนักท่องเท่ียว

ชาวต่างชาติในการเลือกใช้บริการท่ีพักแรมในอ าเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม่ สามารถอภิปรายประเด็นส าคัญท่ีเกิดจาก

การศึกษาได้ ดังนี ้

 นักท่องเท่ียวส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 21–30 ปี มีรายได้ต่อเดือนต่ ากว่า 1,000 ดอลล่าร์สหรัฐต่อ

เดือน มีภูมิล าเนาอยู่ในทวีปเอเชีย  เดินทางมาเชียงใหม่ 1 คร้ัง เพื่อท่องเท่ียว เข้าพักในระยะเวลา 3–4 คืน เหตุผลท่ีเลือก

พักในท่ีพักขนาดเล็กเพราะอยู่ใจกลางเมือง เดินทางสะดวก จองท่ีพักในลักษณะห้องพักรวมอาหารเช้า รูปแบบห้องเป็น

แบบเตียงเดี่ยว ราคาห้องพัก ต่ ากว่า 500 บาทต่อคืน ส่วนใหญ่พักคนเดียว มผีู้ร่วมเดินทาง จ านวน 1–2 คน นักท่องเท่ียว

เป็นผู้ท่ีตัดสินใจเลือกท่ีพักด้วยตนเอง โดยมีแหล่งข้อมูลท่ีพักจากบริษัทท่องเท่ียวในประเทศของผู้เดินทาง  ใช้การจอง

ห้องพักทางอินเตอร์เน็ต โดยจองผ่านเวปไซต์ Agoda ซึ่งเหตุผลท่ีจองผ่านอินเตอร์เน็ตเพราะ มีความสะดวก ซึ่งไม่

สอดคล้องกับการศึกษาของธัญวรัตน์ อัศยานนท์ (2555) ท่ีศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในการ

เลือกใช้บริการท่ีพักแรมในอ าเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม่   ท่ีพบว่า นักท่องเท่ียวส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง  

31–40 ปี มีรายได้ 2,500–5,000 ดอลล่าร์สหรัฐต่อเดือน (30,001–60,000 ดอลล่าร์สหรัฐต่อปี) เดินทางมาท่องเท่ียว  

2–3 คน ระยะเวลา 1–3 สัปดาห์ รูปแบบการท่องเท่ียวเพื่อชื่นชมธรรมชาติ และมีเพื่อน/คนรู้จัก เป็นผู้ร่วมตัดสินใจในการ

มาท่องเท่ียวท่ีจังหวัดเชยีงใหม่ อีกท้ังไมส่อดคล้องกับการศึกษาของภาวณิี เต็มดี (2551) ท่ีศกึษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมผีลตอ่การ

ตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมกลุ่ม Boutique Hotel ของนักท่องเท่ียวในจังหวัดเชียงใหม่ ท่ีพบว่า นักท่องเท่ียวส่วนใหญ่  

มีอายุหว่าง 25–40 ปี มีรายได้ 4,166 ดอลล่าร์สหรัฐต่อเดือน (50,000 ดอลล่าร์สหรัฐขึ้นไป ต่อปี) มีระยะเวลาในการ

ท่องเท่ียว 3–5 วัน  

 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมผีลต่อการเลอืกใชบ้ริการท่ีพักแรมขนาดเล็กของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขต

เมืองเก่าของจังหวัดเชียงใหม่ ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นผู้ให้คะแนนตามระดับความส าคัญ พบว่านักท่องเท่ียวชาวต่างชาติ

ให้ความส าคัญต่อปัจจัยทุกด้านในระดับมาก เรียงตามล าดับได้แก่ ด้านราคา ด้านสถานท่ีให้บริการ ด้านการส่งเสริม

การตลาด ด้านบุคลากร ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพ โดยสามารถอภิปรายผล

รายละเอยีดปัจจัยย่อยสว่นประสมการตลาดในแต่ละดา้นได้ ดังนี้ 

  1. ด้านผลิตภัณฑ์ นักท่องเท่ียวให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก  

โดยปัจจัยย่อยท่ีให้ความส าคัญมากท่ีสุด ได้แก่ มีสิ่งอ านวยความสะดวกในห้องพัก ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของ

การะเกด แก้วมรกต (2554) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการโรงแรมของ

นักท่องเท่ียวชาวไทยในจังหวัดกระบ่ี ท่ีพบว่า นักท่องเท่ียวให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ 

ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก และเมื่อพิจารณาจากปัจจัยย่อยพบว่า นักท่องเท่ียวให้ความส าคัญในเร่ืองสภาพและสิ่ง

อ านวยความสะดวกภายในห้องพักมากท่ีสุด อีกท้ังยังสอดคล้องกับการศึกษาของหทัยชนก นิรันดรไชย (2554) ท่ีศึกษา

พฤตกิรรมการเลือกใช้บริการธุรกิจโรงแรมระดับสามดาวในอ าเภอเมอืงจังหวัดเชยีงใหมข่องนักท่องเท่ียวชาวไทย ท่ีพบว่า 

นักท่องเท่ียวให้ความส าคัญตอ่ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก และจากปัจจัยย่อย
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นักท่องเท่ียวให้ความส าคัญต่อสิ่งอ านวยความสะดวกภายในห้องพักมากท่ีสุดเช่นเดียวกัน แต่ไม่สอดคล้องกับการศึกษา

ของภาวิณี เต็มดี (2551) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมกลุ่ม Boutique Hotel ของ

นักท่องเท่ียวในจังหวัดเชียงใหม่ ที่พบว่า นักท่องเท่ียวให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ในภาพรวมอยูใ่นระดับมาก 

และให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยเกี่ยวกับภาพรวมของโรงแรมมากที่สุด 

  2. ด้านราคา นักท่องเท่ียวให้ความส าคัญตอ่ปัจจัยดา้นราคาในภาพรวมอยูใ่นระดับมาก โดยปัจจัยย่อย

ท่ีให้ความส าคัญมากท่ีสุด ได้แก่ ราคาสมเหตุผล ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของหทัยชนก นิรันดรไชย (2554) ท่ีศึกษา

พฤตกิรรมการเลือกใช้บริการธุรกิจโรงแรมระดับสามดาวในอ าเภอเมอืงจังหวัดเชียงใหมข่องนักท่องเท่ียวชาวไทย ท่ีพบว่า 

นักท่องเท่ียวให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านราคา ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก และจากปัจจัยย่อย

นักท่องเท่ียวให้ความส าคัญต่อ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพมากท่ีสุด อีกท้ังยังสอดคล้องกับการศึกษาของภาวิณี เต็มดี 

(2551) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมกลุ่ม Boutique Hotel ของนักท่องเท่ียวในจังหวัด

เชียงใหม่ ท่ีพบว่า นักท่องเท่ียวให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านราคา ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก  

โดยปัจจัยย่อยให้ความส าคัญต่ออัตราค่าห้องพักท่ีเหมาะสมมากท่ีสุดเช่นเดียวกัน แต่ไม่สอดคล้องกับการศึกษาของ

การะเกด แก้วมรกต (2554) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการโรงแรมของ

นักท่องเท่ียวชาวไทยในจังหวัดกระบ่ี ท่ีพบว่า นักท่องเท่ียวให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านราคา ในภาพรวมอยู่ในระดับ 

ปานกลาง และเมื่อพิจารณาจากปัจจัยย่อยพบวา่ นักทอ่งเท่ียวให้ความส าคัญในเร่ืองมกีารแสดงราคาห้องพักอย่างชัดเจน

มากที่สุด 

  3. ด้านสถานที่ให้บริการ  นักท่องเท่ียวให้ความส าคัญตอ่ปัจจัยดา้นสถานท่ีให้บริการในภาพรวมอยูใ่น

ระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีให้ความส าคัญมากท่ีสุด ได้แก่ สถานท่ีตั้งของท่ีพักแรม ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของหทัย

ชนก นิรันดรไชย (2554) ท่ีศกึษาพฤติกรรมการเลอืกใช้บริการธุรกิจโรงแรมระดับสามดาวในอ าเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม่

ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ท่ีพบว่า นักท่องเท่ียวให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการจัดจ าหน่าย  

ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก และจากปัจจัยย่อยนักท่องเท่ียวให้ความส าคัญต่อ ความเหมาะสมของท าเลท่ีตั้งมากท่ีสุด  

อกีทัง้ยังสอดคลอ้งกับภาวณิี เต็มดี (2551) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลอืกใช้บริการโรงแรมกลุ่ม Boutique 

Hotel ของนักท่องเท่ียวในจังหวัดเชียงใหม่ ท่ีพบว่า นักท่องเท่ียวให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านสถานท่ีตั้งในภาพรวมอยู่ใน

ระดับมาก และเมื่อพจิารณาในปัจจัยยอ่ยพบว่า นักท่องเท่ียวให้ความส าคัญต่อปัจจัยท าเลท่ีตัง้สะดวกแก่การดินทางมาก

ท่ีสุดเช่นเดียวกัน แต่ไม่สอดคล้องกับการศึกษาของการะเกด แก้วมรกต (2554) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการโรงแรมของนักท่องเท่ียวชาวไทยในจังหวัดกระบ่ี  ท่ีพบว่า นักท่องเท่ียวให้

ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการจัดจ าหน่าย ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก และเมื่อพิจารณาจากปัจจัย

ยอ่ยพบวา่ นักท่องเท่ียวให้ความส าคัญในเร่ืองความสะดวกในการเดินทางมากที่สุด 

  4. ด้านการส่งเสริมการขาย นักท่องเท่ียวให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายในภาพ

รวมอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีให้ความส าคัญมากท่ีสุด ได้แก่ มกีารให้ส่วนลดพิเศษ ซึ่งไม่สอดคล้องกับการศึกษา

ของหทัยชนก นรัินดรไชย (2554) ท่ีศึกษาพฤติกรรมการเลอืกใช้บริการธุรกิจโรงแรมระดับสามดาวในอ าเภอเมอืงจังหวัด

เชียงใหม่ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ท่ีพบว่า นักท่องเท่ียวให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริม
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การตลาด ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก และจากปัจจัยย่อยนักท่องเท่ียวให้ความส าคัญเกี่ยวกับพนักงานขายมีอัธยาศัยดี 

สุภาพ แต่งกายเรียบร้อยมากท่ีสุด และไม่สอดคล้องกับการศึกษาของการะเกด แก้วมรกต (2554) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการโรงแรมของนักท่องเท่ียวชาวไทยในจังหวัดกระบ่ี  ท่ีพบว่า 

นักท่องเท่ียวให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด ในภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง 

และเมื่อพิจารณาจากปัจจัยย่อยพบวา่ นักท่องเท่ียวให้ความส าคัญในเร่ืองการโฆษณาตามสื่อต่างๆ มากท่ีสุด 

  5. ด้านบุคลากร นักท่องเท่ียวให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านบุคลากรในภาพรวมอยู่ในระดับมาก  

โดยปัจจัยย่อยท่ีให้ความส าคัญมากท่ีสุด ได้แก่ พนักงานมคีวามสุภาพ อัธยาศัยด ีซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของหทัยชนก 

นิรันดรไชย (2554) ท่ีศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้บริการธุรกิจโรงแรมระดับสามดาวในอ าเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม่ของ

นักท่องเท่ียวชาวไทย ท่ีพบว่า นักท่องเท่ียวให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านบุคคล ในภาพรวมอยู่ใน

ระดับมาก และจากปัจจัยยอ่ยนักท่องเท่ียวให้ความส าคัญเกี่ยวกับพนักงานโรงแรมมคีวามเป็นกันเอง ยิ้มแยม้แจ่มใสมาก

ท่ีสุด และยังสอดคล้องกับการศกึษาของการะเกด แก้วมรกต (2554) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มผีล

ตอ่การเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนักท่องเท่ียวชาวไทยในจังหวัดกระบ่ี ท่ีพบว่า นักท่องเท่ียวให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วน

ประสมการตลาดด้านบุคลากร ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก และเมื่อพิจารณาจากปัจจัยย่อยพบว่า นักท่องเท่ียวให้

ความส าคัญในเร่ืองอัธยาศัยดี สุภาพ เป็นกันเองมากท่ีสุดเช่นเดียวกัน แต่ไม่สอดคล้องกับการศึกษาของภาวิณี เต็มดี 

(2551) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมกลุ่ม Boutique Hotel ของนักท่องเท่ียวในจังหวัด

เชียงใหม่ ท่ีพบว่า นักท่องเท่ียวให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านการบริการในภาพรวมอยู่ในระดับมาก และเมื่อพิจารณาใน

ปัจจัยย่อยพบวา่ นักท่องเท่ียวให้ความส าคัญต่อปัจจัยการให้บริการมากที่สุด 

  6. ด้านกระบวนการ นักท่องเท่ียวให้ความส าคัญต่อปัจจัยดา้นกระบวนการในภาพรวมอยูใ่นระดับมาก 

โดยปัจจัยย่อยท่ีให้ความส าคัญมากท่ีสุด ได้แก่ การให้บริการท่ีรวดเร็ว ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของการะเกด  

แก้วมรกต (2554) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ่การเลอืกใช้บริการโรงแรมของนักท่องเท่ียวชาว

ไทยในจังหวัดกระบ่ี ท่ีพบว่า นักท่องเท่ียวให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านกระบวนการ ในภาพรวมอยู่

ในระดับมาก และเมื่อพจิารณาจากปัจจัยย่อยพบว่า นักท่องเท่ียวให้ความส าคัญในเร่ือง การให้บริการท่ีรวดเร็วมากที่สุด 

และสอดคล้องกับการศึกษาของหทัยชนก นิรันดรไชย (2554) ท่ีศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้บริการธุรกิจโรงแรมระดับ

สามดาวในอ าเภอเมอืงจังหวัดเชยีงใหมข่องนักท่องเท่ียวชาวไทย ท่ีพบวา่ นักท่องเท่ียวให้ความส าคัญต่อปัจจัยสว่นประสม

การตลาดดา้นกระบวนการ ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก และจากปัจจัยยอ่ยนักท่องเท่ียวให้ความส าคัญเกี่ยวกับขั้นตอนใน

การให้บริการมีความสะดวก รวดเร็วมากที่สุดเชน่เดียวกัน 

  7. ด้านลักษณะทางกายภาพ นักท่องเท่ียวให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพใน

ภาพรวมอยูใ่นระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีให้ความส าคัญมากท่ีสุด ได้แก่ มีการจัดแบ่งส่วนสถานท่ีให้บริการออกเป็นส่วน

ต่าง ๆ ชัดเจน ซึ่งไม่สอดคล้องกับการศึกษาของการะเกด แก้วมรกต (2554) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการโรงแรมของนักท่องเท่ียวชาวไทยในจังหวัดกระบ่ี  ท่ีพบว่า นักท่องเท่ียวให้

ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก และเมื่อพิจารณาจาก

ปัจจัยยอ่ยพบว่า นักท่องเท่ียวให้ความส าคัญในเร่ือง บรรยากาศของโรงแรมมากที่สุด อีกทัง้ยังไม่สอดคล้องกับการศกึษา
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ของหทัยชนก นรัินดรไชย (2554) ท่ีศึกษาพฤติกรรมการเลอืกใช้บริการธุรกิจโรงแรมระดับสามดาวในอ าเภอเมอืงจังหวัด

เชียงใหม่ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ท่ีพบว่า นักท่องเท่ียวให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านลักษณะทาง

กายภาพในภาพรวมอยู่ในระดับมาก และจากปัจจัยย่อยนักท่องเที่ยวให้ความส าคัญเกี่ยวกับ การออกแบบตกแต่งโรงแรม

มากที่สุด 
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