
บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ี และทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

 
การศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อลูกคา้ในการเลือก 

หอพกัในเทศบาลนครเชียงใหม่ 
 

แนวคิด และทฤษฎี 
ทฤษฎีส่วนประสมการตลาดบริการ (อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2546: 312-443 อา้งอิงจาก 

Kotler, 1997) ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) บุคคล (People) กระบวนการบริการ (Process) ลกัษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence) โดยส่วนประกอบทุกปัจจยัมีความเก่ียวพนัและเท่าเทียมกนั ข้ึนอยูก่บัผูบ้ริหาร
จะวางกลยทุธ์ โดยใหค้วามส าคญักบัปัจจยัใดมากกวา่ ทั้งน้ีเพื่อให้สามารถตอบสนองความตอ้งการ
ของตลาดเป้าหมาย ซ่ึงมีส่วนประกอบดงัน้ี 

1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีผูใ้ห้บริการไดจ้ดัเตรียมไวเ้พื่อน าเสนอต่อ
ลูกค้าโดยผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขายให้กับลูกค้าอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์จึง
ประกอบไปดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์ร ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ มีคุณค่า
ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได ้การก าหนดกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์
ตอ้งพยายามค านึงถึงความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์การแข่งขนั องคป์ระกอบผลิตภณัฑ์ประกอบดว้ย 
ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ บรรจุภณัฑ์ ตราสินคา้ เป็นตน้ (พิษณุ จงสถิตวฒันา, 
2544 : 10-16) 

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปของตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุน
ทั้งหมดท่ีลูกคา้ตอ้งจ่ายเพื่อการแลกเปล่ียนกบัผลิตภณัฑ์ ทั้งน้ีรวมถึงเวลาและแรงงานท่ีลูกคา้ตอ้ง
ใช้ไป ราคาเป็นองคป์ระกอบส าคญัท่ีท าให้กิจการมีรายได ้ราคาจึงอยู่ในรูปของจ านวนเงินท่ีผูซ้ื้อ
สินคา้จ่ายเพื่อให้ได้สินคา้นั้นมา ราคาถูกก าหนดข้ึนจากมูลค่าสินคา้ หากผูซ้ื้อและผูข้ายก าหนด
ราคาสินคา้ใกลเ้คียงกนัการซ้ือขายก็ย่อมเกิดข้ึน ดว้ยเหตุน้ีอาจถือว่าราคาเป็นตวักลางท่ีท าให้เกิด
การเปล่ียนแปลงความเป็นเจา้ของสินคา้ อยา่งไรก็ตาม ในการก าหนดราคาสินคา้ตอ้งค านึงถึงความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคด้วยว่ามีความตอ้งการมากน้อยเพียงใด รวมทั้งต้นทุนการผลิตสภาพการ
แข่งขนัในตลาดประกอบดว้ย ส าหรับธุรกิจทัว่ไป มีกลยทุธ์การก าหนดราคา ดงัน้ี 
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2.1 การตั้งราคาโดยการก าหนดส่วนลด (Discount Price) เป็นการน าส่วนลดมา
ปรับกับราคาพื้นฐาน เช่น ส่วนลดการค้า ส่วนลดปริมาณ ส่วนลดเงินสด ส่วนลดตามฤดูกาล 
ส่วนลดตามภูมิศาสตร์ และส่วนลดเพื่อส่งเสริมการขาย เป็นตน้ 

2.2 การตั้งราคาเชิงจิตวิทยา (Psychological Price) เป็นวิธีการตั้งราคาท่ีท าให้
ผูบ้ริโภคเกิดความรู้สึกท่ีดีต่อสินคา้ แลว้ท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้นๆ ไดแ้ก่ การ
ตั้งราคาพิเศษ การตั้งราคาท่ีถือปฏิบติัหรือราคาเคยชิน การตั้งราคาเพื่อศกัด์ิศรี การตั้งราคาเชิงระดบั 
เป็นตน้ 

2.3 การตั้งราคาเพื่อส่งเสริมการขาย (Promotion Price) เป็นการตั้งราคาให้ต ่าลง
เพื่อจูงใจให้ผูบ้ริโภคมาซ้ือสินคา้นั้น โดยปกติมกัก าหนดระยะเวลาในการใช้ระดบัราคาท่ีปรับให้
ต ่าลงเพื่อเร่งการขายควบคู่ไปดว้ย เช่น การตั้งราคาล่อใจ การลดราคาขาย เป็นตน้ 

2.4 การตั้งราคาตามคู่แข่ง (Competitive Price) เป็นการตั้งราคาสินคา้เม่ือคู่แข่งมี
การเปล่ียนแปลงราคาสินค้า เพื่อให้ราคาสินค้าของตนสามารถแข่งขนักับคู่แข่งท่ีอยู่ในธุรกิจ
เดียวกนัได ้จึงจ าเป็นตอ้งปรับราคาตาม เพราะหากไม่มีการเปล่ียนแปลงราคาตามอาจมีผลกระทบ
ต่อยอดขาย ก าไร และส่วนแบ่งทางการตลาดของกิจการได ้จึงจ าเป็นตอ้งมีการศึกษาราคาของคู่แข่ง
หลกัเพื่อเปรียบเทียบราคากนัอยูเ่สมอ และทางเลือกของกิจการเม่ือคู่แข่งขนัมีการเปล่ียนแปลงราคา
สินคา้ ได้แก่ การคงราคาเดิมเอาไว ้การลดราคา การเพิ่มราคา หรือการตั้งราคาให้ต ่ากว่าสินค้า
ประเภทเดียวกนั เป็นตน้ 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง กระบวนการท างานท่ีจะท าให้สินคา้
หรือบริการไปสู่ตลาด เพื่อให้ลูกคา้ไดบ้ริโภคสินคา้หรือบริการตามท่ีตอ้งการ ซ่ึงรวมไปถึง การ
เลือกท าเลท่ีตั้ง (Location) ของธุรกิจ เน่ืองจากท าเลท่ีตั้งเป็นต าก าหนดกลุ่มเป้าหมายท่ีจะเขา้มา
เลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ดงันั้นสถานท่ีตั้งจึงตอ้งสามารถครอบคลุมพื้นท่ีสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของ
กลุ่มเป้าหมาย และจ าเป็นตอ้งค านึงถึงท าเลท่ีตั้งของคู่แข่งขนัดว้ย อย่างไรก็ตาม ความส าคญัของ
ท าเลท่ีตั้งอาจมีความส าคญัมากน้อยแตกต่างกนัไปตามลกัษณะของธุรกิจแต่ละประเภท สถานท่ี
หรือช่องทางการจดัจ าหน่าย จึงเก่ียวขอ้งกบัสถานท่ีจ าหน่ายสินคา้และกิจกรรมต่างๆ ท่ีท าให้ผูบิ้ริ
โภคหาซ้ือผลิตภัณฑ์ได้ง่าย ไม่ว่าจะซ้ือเม่ือใดหรือท่ีใดก็ตาม ในการจ าหน่ายสินค้านอกจาก
เก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์แลว้ ยงัเก่ียวกบับรรยากาศและส่ิงแวดลอ้มในการน าเสนอสินคา้ท่ีมีผลต่อ
การรับรู้ของผูบ้ริโภคโดยตรง ซ่ึงประกอบดว้ยท าเลท่ีตั้งและช่องทางในการน าเสนอสินคา้ ดงัน้ี 

3.1 ท าเลท่ีตั้ง (Location) ความส าคญัของแหล่งท่ีตั้งหรือสถานท่ีจดัจ าหน่ายสินคา้
ข้ึนอยู่กับการเลือกท าเลท่ีตั้ ง การจัดสถานท่ีจ าหน่าย รวมถึงภาพลักษณ์ขององค์กร ซ่ึงได้แก่ 
ส่วนประกอบทางกายภาพของบริษทัหรือร้านคา้ท่ีผูบ้ริโภคสามารถสัมผสัได ้และเป็นส่วนท่ีเพิ่ม



 6 

ความมัน่ใจให้แก่ผูบ้ริโภค การเลือกท าเลท่ีตั้ งจึงมีความส าค  ญอย่างยิ่ง ซ่ึงจะตอ้งตอบสนอง
ผูบ้ริโภคในด้านความสะดวกสบาย สามารถครอบคลุมพื้นท่ีรองรับกลุ่มเป้าหมายได้มากท่ีสุด 
นอกจากท าเลท่ีตั้งในความหมายของแหล่งท่ีตั้งแลว้ ยงัหมายรวมถึงการมีสถานท่ีจดัจ าหน่ายสินคา้
ในรูปห้างร้านหรือบริษทัซ่ึงเป็นเครือข่ายสาขาด้วย เน่ืองจากการมีสาขาเป็นจ านวนมากและ
ครอบคลุมพื้นท่ีมากเท่าใดแลว้ ยอ่มส่งผลดีต่อกิจการเป็นอยา่งมาก 

3.2 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channels) คือ เส้นทางท่ีสินคา้เคล่ือนยา้ยไปยงัตลาด
ในการก าหนดช่องทางการจดัจ าหน่ายตอ้งค านึงถึงองค์ประกอบ 3 ส่วน ไดแ้ก่ ลกัษณะของการ
จ าหน่าย ความจ าเป็นในการใช้คนกลางในการจดัจ าหน่าย และลูกคา้เป้าหมายของธุรกิจนั้น ซ่ึง
ช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยทัว่ไปมี 4 ช่องทาง ไดแ้ก่ 

 - การจ าหน่ายโดยตรง (Direct Sales) เป็นการจ าหน่ายสินคา้ให้แก่
ผูบ้ริโภคโดยตรงซ่ึงไม่ผา่นคนกลาง 

 - ผา่นตวัแทน (Agent or Broker) เป็นการจ าหน่ายสินคา้ผา่นคนกลางซ่ึง
เป็นตวัแทน เช่น บริษทัตวัแทนโฆษณา บริษทันายหนา้ 

 - ผา่นตวัแทนของทั้งสองฝ่าย (Seller’s and Buyer’s Agent or Broker) 
เป็นการจ าหน่ายสินคา้โดยฝ่ายผูจ้ดัจ  าหน่ายและผูบ้ริโภค ต่างมีคนกลางของตนเองและท าหนา้ท่ีตก
ลงกนั 

 - การเขา้ร่วมระบบการจ าหน่ายโดยการซ้ือสิทธ์ิจากบริษทัแม่ รวมถึง
สัญญาการจดัจ าหน่าย (Franchise and Contract Service Deliverers) โดยผูบ้ริโภคติดต่อผา่นทาง
ธุรกิจท่ีไดรั้บสิทธ์ิ และมีสัญญาการจดัจ าหน่ายจากบริษทัแม่ 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดต่อส่ือสารการตลาดท่ีเพื่อ
สร้างการรับรู้ให้กบัลูกคา้และให้คุณค่าแก่ส่ิงท่ีเสนอขาย เป็นการติดต่อส่ือสารขอ้มูลระหวา่งผูข้าย
กบัผูบ้ริโภค เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจท าไดใ้นหลายลกัษณะ 
อาทิการใชพ้นกังานขายและการใชเ้คร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารซ่ึงมีหลายประเภท โดยจะเลือกใช้
ประเภทใดประเภทหน่ึงหรือหลายๆ ประเภทร่วมกนัก็ได ้ท่ีส าคญัก็คือ ตอ้งเลือกใช้เคร่ืองส่ือสาร
แบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication – IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบั
ผูบ้ริโภคและผลิตภณัฑ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้ส าหรับเคร่ืองมือในการส่งเสริม
การตลาดท่ีส าคญั ไดแ้ก่ การโฆษณา (Advertising) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การขาย
โดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) และการบอกกล่าวแบบปากต่อปาก (Word of Mouth) เป็น
ตน้ ดงันั้นจึงกล่าวไดว้า่ การส่งเสริมการตลาดเป็นกระบวนการติดต่อส่ือสารทางกรตลาดโดยใชค้น
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หรือใชส่ื้อ ทั้งน้ีเพื่อเตือนความทรงจ า แจง้ข่าวสาร และจูงใจผูซ้ื้อท่ีมีศกัยภาพเก่ียวกบัสินคา้ของตน 
โดยมีองคป์ระกอบ ดงัน้ี 

4.1 การโฆษณา (Advertising) ไดแ้ก่ ส่ิงตีพิมพแ์ละส่ือกระจายเสียง โฆษณาท่ีติด
อยูภ่ายนอกบรรจุภณัฑ ์ป้ายโฆษณา เป็นตน้ 

4.2 การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal Selling) ไดแ้ก่ การเสนอขาย การจดั
แสดงตวัอยา่งสินคา้ท่ีจะขาย เป็นตน้ 

4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) ไดแ้ก่ การแข่งขนั เกม ชิงโชค ของ
แถมรางวลั การแจกตวัอยา่ง การสาธิตสินคา้ การใหค้วามบนัเทิง เป็นตน้ 

4.4 การให้ข่าวสารและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) ไดแ้ก่ 
การใหส้ัมภาษณ์ การสัมมนา การบริจาคเพื่อการกุศล การสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัชุมชน เป็นตน้ 

4.5 การบอกกล่าวแบบปากต่อปาก (Word of Mouth) ไดแ้ก่ การบอกกล่าว การ
ถ่ายทอดประสบการณ์ต่อไปยงัผูอ่ื้นเพื่อแนะน าใหใ้ชสิ้นคา้ 

4.6 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) ไดแ้ก่ จดหมายตรง การเลือกซ้ือทาง
โทรทศัน์ การเลือกซ้ือทางอิเล็กทรอนิกส์ เป็นตน้ 

5. บุคคล (People) หมายถึง ผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์ทั้งหมด รวมไปถึง
ลูกคา้บุคลากรท่ีจ าหน่าย และบุคลากรท่ีใหบ้ริการหลงัการขาย บุคลากรผูใ้ห้บริการจ าเป็นตอ้งอาศยั
การคดัเลือก การฝึกอบรม และการจูงใจ เพื่อสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกค้าได้แตกต่างจากคู่
แข่งขนั โดยบุคลากรผูใ้ห้บริการจะสร้างความประทบัใจให้กบัลูกคา้ การทกัทายลูกคา้แสดงความ
ยิม้แยม้แจ่มใส ความกระตือรือร้นท่ีจะใหค้  าแนะน าช่วยเหลือลูกคา้ มีความเป็นกนัเองและการเอาใจ
ใส่กบัลูกคา้ ตลอดจนตอ้งสามารถคน้หาความตอ้งการและความจ าเป็นของลูกคา้ ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีเป็น
ส่ิงท่ีช่วยให้ลูกคา้เกิดความรู้สึกท่ีดี รู้สึกประทบัใจในการบริการของกิจการ อีกทั้งยงัเป็นการรักษา
ลูกคา้ในระยะยาวใหมี้ความจงรักภกัดีต่อกิจการ 

6.  กระบวนการบริการ (Process) เป็นขั้นตอนในการใหบ้ริการอยา่งมี
ประสิทธิภาพเพื่อส่งมอบคุณภาพในการใหบ้ริการไดอ้ยา่งรวดเร็วและประทบัใจลูกคา้ ซ่ึงจะ
พิจารณาจากการใหบ้ริการนั้น ใชเ้คร่ืองมือหรือพนกังานเป็นกุญแจส าคญั โดยถา้ใชพ้นกังานเป็น
หลกัในการใหบ้ริการ ลูกคา้จะมีส่วนร่วมในขั้นตอนกระบวนการผลิตโดยตรงมากกวา่การใช้
เคร่ืองมือ ดงันั้นการออกแบบกระบวนการก็จะตอ้งมีความแตกต่างกนัตามความเหมาะสม 
นอกจากน้ีรูปแบบของการใหบ้ริการจะตอ้งมีความหลากหลาย (Divergence) แต่คงซ่ึงมาตรฐาน
เดียวกนัทั้งหมดทุกคร้ัง และในดา้นของความซบัซอ้น (Complexity) จะตอ้งพิจารณาถึงขั้นตอนและ
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ความต่อเน่ืองของงานในกระบวนการ ดงันั้นกระบวนการใหบ้ริการจึงสามารถน ามาใชเ้ป็นกลยทุธ์
ในการสร้างความไดเ้ปรียบใหก้บัธุรกิจ 

7. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง การสร้างสภาพแวดลอ้มใน
สถานท่ีขององค์กร การออกแบบตกแต่ง การแบ่งส่วนหรือแผนกของพื้นท่ี และลักษณะทาง
กายภาพอ่ืนๆ รวมทั้งอุปกรณ์เคร่ืองมือเคร่ืองใชใ้นการใหบ้ริการท่ีสามารถดึงดูดใจผูบ้ริโภค และท า
ให้มองเห็นภาพลกัษณ์ขององคก์รท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนัไดอ้ยา่งชดัเจน นอกจากน้ีการสร้างลกัษณะ
ทางกายภาพยงัหมายรวมถึง ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพท่ีบริการนั้นเกิดข้ึน และท่ีซ่ึงผูใ้ห้บริการและ
ลูกคา้มีปฏิสัมพนัธ์กนั รวมถึงองคป์ระกอบต่างๆ ท่ีสามารถจบัตอ้งไดอี้กดว้ย การสร้างลกัษณะทาง
กายภาพเป็นการสร้างความเช่ือมัน่แก่ลูกคา้ ให้สามารถมองเห็นเป็นรูปธรรมมากท่ีสุด เพื่อเป็น
สัญลกัษณ์แทนการบริการท่ีไม่อาจจบัตอ้งได ้เน่ืองจากการบริการเป็นส่ิงท่ีไม่สามารถจบัตอ้งได ้จึง
ท าให้ผู ้บริโภคเกิดความเส่ียง และความไม่มั่นใจในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ ดังนั้ น 
ผูป้ระกอบการจึงจ าเป็นตอ้งสร้างหลกัฐานทางกายภาพ โดยการสร้างและน าเสนอส่ิงท่ีเป็นรูปธรรม 
เป็นสัญลกัษณ์ แทนการบริการท่ีไม่สามารถจบัตอ้งได ้ทั้งน้ีเพื่อสร้างความแตกต่างให้กบับริการ 
และสร้างความมัน่ใจใหก้บัลูกคา้ หลกัฐานทางกายภาพแบ่งเป็น 2 ประเภท ดงัน้ี 

7.1 หลกัฐานท่ีจ าเป็น (Essential Evidence) ไดแ้ก่ อาคารสถานท่ี การออกแบบ
ตกแต่งภายในอาคาร ตลอดจนส่ิงอ านวยความสะดวก และเคร่ืองมืออุปกรณ์ต่างๆ  

7.2 หลกัฐานประกอบ (Peripheral Evidence) แมเ้ป็นส่ิงท่ีมีคุณค่าเพียงเล็กนอ้ยแต่
ก็ใชเ้สริมสร้างความมีตวัตนของบริการได ้

 
ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

นัฎนาถ วัติสุ (2550) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกเช่าหอพกั
ของนัก ศึกษามหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์  ศูนย์รั ง สิต  เก็บรวบรวมข้อมูลจากนัก ศึกษา
มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ ศูนยรั์งสิต จ านวน 400 ราย พบวา่ เป็นเพศหญิงร้อยละ 47.50 และเพศ
ชายร้อยละ 52.50 โดยส่วนใหญ่เป็นนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอายุระหวา่ง 18 – 21 ปี รายไดต่้อ
เดือนท่ีไดรั้บจากผูป้กครอง ประมาณ 9,001 – 11,000 บาท และกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ท่ีเช่าหอพกัมี
ภูมิล าเนาอยูต่่างจงัหวดั ระยะเวลาในการเดินทางเฉล่ียจากหอพกัไปมหาวทิยาลยั 5 – 10 นาที  
จากการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญั
ในระดบัมาก ล าดบัแรกคือ ดา้นท าเลท่ีตั้ง  รองลงมาดา้นผลิตภณัฑ์   ดา้นภาพลกัษณ์   ดา้นราคา 
ดา้นบุคลากร   ดา้นกระบวนการ และดา้นการส่งเสริมการตลาด   ส าหรับปัจจยัยอ่ยในแต่ละดา้น
ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมาก ดงัน้ี ดา้นท าเลท่ีตั้ง ไดแ้ก่ การเดินทางท่ีสะดวก
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ด้านผลิตภณัฑ์  ได้แก่ ความปลอดภยั  ด้านภาพลกัษณ์  ได้แก่  ความสะอาด ความเป็นระเบียบ   
ดา้นราคา  ไดแ้ก่ ความเหมาะสมของราคากบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ควบคู่กนั   ดา้นบุคลากร  ไดแ้ก่  
พนกังานและเจา้หนา้ท่ีท าความสะอาดมีความเอาใจใส่และมีอธัยาศยัท่ีดี   ดา้นกระบวนการ ไดแ้ก่  
มีกระบวนการซ่อมบ ารุงหอ้งพกั   ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ มีส่วนลดค่าเช่ารายเดือน  
ค่าเช่าล่วงหนา้ หรือเงินประกนั 
 อลษิา ชวลติจารีธรรม (2551) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกท่ีอยูอ่าศยัของผูป้ฏิบติังานภายในท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ จงัหวดัสมุทรปราการ เก็บรวบรวม
ขอ้มูลจากผูป้ฏิบติังานภายในท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ ท่ีตอ้งการท่ีอยูอ่าศยั จ  านวน 248 คน โดยใช้
วธีิสุ่มตวัอยา่งแบบก าหนดสัดส่วน เฉล่ียตามประเภทของผูป้ฏิบติังาน 4 ประเภทในจ านวนท่ีเท่ากนั 
คือ พนกังานบริษทั ท่าอากาศยานไทย จ ากดั (มหาชน) พนกังานสายการบิน เจา้หน้าท่ีหน่วยงาน
ราชการ/รัฐวสิาหกิจ และพนกังานของผูป้ระกอบการภายในท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ โดยศึกษาตาม
กรอบทฤษฎีส่วนประสมการตลาด พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศหญิง อายุ 21-30 ปี 
สถานภาพโสด การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีรายได้รวมต่อเดือน 10,000-20,000 บาท มีจ านวน
สมาชิกในครอบครัว 3-4 คน โดยตอ้งการซ้ือบา้นมากท่ีสุด รองลงมาตอ้งการเช่าอพาร์ทเมน้ทห์รือ
คอนโดมิเนียม ตอ้งการซ้ือคอนโดมิเนียม และตอ้งการเช่าบา้น ตามล าดบั 

ปัจจยัย่อยท่ีให้ความส าคญัในระดบัมาก เป็นอนัดบัแรก ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
คือ ระบบรักษาความปลอดภยัภายในท่ีพกัอาศยั รองลงมาก็คือ ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย คือ 
สามารถติดต่อเขา้พกัได้สะดวก ปัจจยัด้านราคา คือ ค่าเช่ารายเดือน และปัจจยัด้านการส่งเสริม
การตลาด คือ สามารถเขา้ชมท่ีพกัอาศยัไดก่้อนตดัสินใจตามล าดบั  

สิทธิพงษ์ ไสยวงค์ (2551)  ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อ
การเลือกเช่าห้องชุดของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ เก็บรวบรวมขอ้มูลจาก
นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ท่ีเช่าห้องชุด จ านวน 200 รายพบวา่ เป็นเพศหญิง
ร้อยละ 49.50 และเพศชาย ร้อยละ 50.50 โดยส่วนใหญ่มีอายุ 20 – 22 ปี และ ศึกษาอยูใ่นชั้นปีท่ี 2 
รายได้ต่อเดือน (ไม่รวมค่าเช่าห้องชุด) 5,001 บาทข้ึนไป จากการศึกษาพบว่า นักศึกษา ให้
ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการทุกปัจจยัอยู่ในระดบัมาก เรียงตามล าดบั ไดแ้ก่ 
ปัจจยัดา้นบุคลากรผูใ้ห้บริการ การเอาใจใส่เร่ืองความปลอดภยัของยามรักษาความปลอดภยั ความ
ซ่ือสัตยข์องพนกังานผูดู้แลโครงการและผูท่ี้อยูอ่าศยัภายในอาคารชุดเดียวกนัไม่สร้างปัญหาให้กบั
ผูอ่ื้น ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ ความรวดเร็วในการให้บริการเม่ืออุปกรณ์ภายในห้องชุด
เสียหาย  ปัจจยัด้านสถานท่ี ใกล้สถาบนัการศึกษา เดินทางได้สะดวก มีระบบขนส่งผ่านหน้า
โครงการและใกล้ตลาดหรือศูนย์การค้า ปัจจยัด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 
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สภาพแวดล้อมรอบๆ ท่ีพกัเหมาะสมกับการอยู่อาศัย ความสะอาดบริเวณโครงการอาคารชุด
โดยรอบและบรรยากาศท่ีดีภายนอกโครงการอาคารชุด ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มีเฟอร์นิเจอร์ท่ีจ  าเป็น
ใหบ้ริการ เช่น เตียง ตูเ้ส้ือผา้ โตะ๊ เกา้อ้ี มีลิฟทใ์หบ้ริการและห้องชุดขนาดกวา้งขวางเพียงพอ ปัจจยั
ดา้นราคา อตัราค่าเช่ารายเดือน อตัราค่าน ้า ค่าไฟฟ้าและอตัราการเก็บค่าประกนัความเสียหาย ปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ค าบอกกล่าวจากคนรู้จกั การให้ค  าแนะน าจากเจา้หนา้ท่ีผูดู้แล และมีป้าย
ประกาศแจง้ข่าว ตามล าดบั 

 ทศันีย์ พวงสุดรัก  (2553) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทแ์บบรายเดือนซ่ึงตั้งอยูใ่น อ าเภอเมืองสมุทรปราการ  จ านวน 400  
ผลการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย   มีอายุระหว่าง 20-30 ปี ระดับ
การศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 15,000 บาท 
และมีภูมิล าเนาเดิมจากทางภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ   ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเช่าอพาร์ทเมนท์แบบรายเดือนพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ มีค่าเฉล่ียในระดบัส าคญัมากในทุกปัจจยั 
ตามล าดบัดงัน้ี ปัจจยัดา้นราคาในเร่ืองอตัราค่าเช่ารายเดือนเหมาะสม ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ในเร่ือง
ห้องพกัมีอุปกรณ์ป้องกนัการโจรกรรม ปัจจยัดา้นสถานท่ีในเร่ืองมีความปลอดภยัในการเดินทาง 
ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการในเร่ืองสามารถแกไ้ขปัญหาทางดา้นสาธารณูปโภคไดท้นัที ปัจจยั
ด้านการส่งเสริมการตลาดในเร่ืองไม่มีการคิดค่าบริการอ่ืนๆเม่ือยกเลิกสัญญาเช่า ปัจจัยด้าน
บุคลากรในเร่ืองพนกังานมีความตั้งใจและกระตือรือร้นในการให้บริการ และปัจจยัดา้นการสร้าง
และน าเสนอลกัษณะกายภาพในเร่ืองความสะอาด/ความสวยงามภายในอพาร์ทเมนท ์
 นิมนต์พร  ผลดี (2553) ไดศึ้กษา ปัจจยัท่ีมีผลต่อผูเ้ช่าในการตดัสินใจเช่าห้องพกัราย
เดือนในอ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร  ผลการศึกษา พบวา่ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ
20-29 ปี สถานภาพโสด มีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้ มีรายไดต่้อเดือนไม่เกิน 10,000 บาท 
อาชีพลูกจา้ง/พนกังานบริษทัเอกชน ส่วนใหญ่พกัอาศยัคนเดียว หรือพกัอาศยัอยู่กบัสามี/ภรรยา/
บุตร จ่ายค่าเช่าห้องพกัต่อเดือน 1,001-2,000 บาท ช าระค่าน ้ าและค่าไฟฟ้าแบบติดมิเตอร์แยก รับรู้
ขอ้มูลการเช่าห้องพกัรายเดือนจากคนจากคนแนะแนะน า ตดัสินใจเลือกห้องพกัดว้ยตวัเอง เคยยา้ย
ห้องพกัรายเดือนเพราะถูกรบกวนจากห้องอ่ืน เช่น เสียงดงั ปัจจุบนัผูต้อบแบบสอบถามไม่พบ
ปัญหาในการเช่าหอ้งพกัรายเดือน 
 ปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดบริการ ท่ีมีผลต่อผูเ้ช่าในการตดัสินใจเช่าห้องพกัราย
เดือน โดยปัจจยัท่ีมีผลในระดบัมาก ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นบุคคล ปัจจยัท่ีมีผลในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ 
ปัจจยัด้านกระบวนการบริการ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านช่องทางการจดั
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จ าหน่าย และปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ตามล าดบั ส่วนปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผล
ต่อการเลือกเช่าหอ้งพกัรายเดือนในระดบันอ้ย 
 ผูต้อบแบบสอบถาม ให้ความส าคญัในระดบัมากกบัปัจจยัยอ่ยแต่ละดา้นดงัน้ี ปัจจยั
ดา้นบุคคลใหค้วามส าคญัในเร่ืองผูดู้แลหอ้งพกัสามารถดูแลห้องพกัให้เป็นไปตามกฎระเบียบต่างๆ 
ปัจจยัดา้นกระบวนการบริการให้ความส าคญัในเร่ืองความรวดเร็วในการให้ความช่วยเหลือ เช่น 
ไฟดับ ปัจจยัด้านราคาให้ความส าคัญในเร่ืองค่าเช่ารายเดือนเหมาะสมกับห้องพกั ปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ์ให้ความส าคญัในเร่ืองความแข็งแรง/คงทนของโครงสร้างอาคาร ปัจจยัดา้นช่องทางการ
จัดจ าหน่ายให้ความส าคัญในเร่ืองห้องพักใกล้ท่ีท างาน ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพให้
ความส าคญัในเร่ืองการป้องกนัเสียงรบกวนจากภายนอก และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดให้
ความส าคญัในเร่ืองการไดรั้บการแนะน าจากคนรู้จกั 
   
 
 


