
 
 

 
บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 

การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อธุรกิจโรงแรมในอ าเออเมอองเีียงใมม่ 
ในการซอ้อเครอ่องดูดฝุ่ น ซ่ึงไดใ้ีแ้นวคิดและทฤษฎีในการศึกษาดงัน้ี   

1.  แนวคิดการจดัซอ้อขององคก์าร 
2.  แนวคิดศูนยก์ลางการซอ้อ 
3.  แนวคิดเกณฑก์ารซอ้อขององคก์าร 
4.  แนวคิดปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการจดัซอ้อขององคก์าร 
5.  แนวคิดส่วนประสมการตลาด 
6.  แนวคิดการโรงแรม ประเอทและรูปแบบการบริมารโรงแรม 

 
แนวคดิและทฤษฎ ี

แนวคดิการจัดซ้ือขององค์การ (Organizational Buying)   
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) ไดก้ล่าวถึงความมมายของการจดัซอ้อขององคก์าร 

(Organizational Buying) ว่ามมายถึง กระบวนการตดัสินใจขององคก์ารโดยการก ามนดความ
ตอ้งการของสินคา้และบริการท่ีตอ้งการซอ้อ ระบุ ประเมิน เลออกตรายีม่อ้ และผูข้ายรายต่างๆ การซอ้อ
ขององคก์ารมีขอ้ท่ีควรพิจารณา คออ  

1. องคก์ารไม่ไดซ้อ้อผลิตอณัฑเ์พอ่อการบริโอคมรออไม่ใี่อรรถประโยีน์ส่วนบุคคล                   
แต่ตอ้งการสินคา้และบริการเพอ่อใีใ้นการผลิต การขายต่อมรออการใมบ้ริการต่อไป 

2. บุคคลมลายคนเก่ียวขอ้งกบัการซอ้อขององคก์าร โดยเฉพาะรายการสินคา้ท่ีส าคญัๆ                  
ผูต้ดัสินใจโดยทัว่ไปจะมีมนา้ท่ีความรับผดิีอบในองคก์ารและการตดัสินใจซอ้อ 

3. องค์การจะก ามนดนโยบาย เงอ่อนไขและความตอ้งการเอาไวซ่ึ้งผูซ้อ้อขายของ
องคก์ารจะตอ้งระมดัระวงัเก่ียวกบัส่ิงท่ีองคก์ารก ามนดเอาไว ้

4. เงอ่อนไข ขอ้เสนอและสญัญาซอ้อขายจะตอ้งมีข้ึนในการซอ้อขององคก์ร  
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แนวคดิศูนย์กลางการซ้ือ (The Buying Center) 
 ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ (2547) ไดก้ล่าวไวว้่า Webster และ Wind เรียกมน่วย
ท่ีท ามน้าท่ีตดัสินใจในองคก์รท่ีดูแลดา้นการจดัซอ้อว่าศูนยก์ลางการซอ้อ อนัประกอบดว้ย “บุคคล
และกลุ่มบุคคลทั้งมมดท่ีมีส่วนร่วมในกระบวนการตดัสินใจซอ้อ ซ่ึงลว้นแต่มีเป้ามมายและความ
เส่ียง อนัเนอ่องมาจากการตดัสินใจดงักล่าวร่วมกนั” ศูนยก์ลางการซอ้อประกอบดว้ยสมาีิกทั้งมมด
ขององคก์ารซ่ึงแสดงบทบาทใดบทบาทมน่ึงในกระบวนการตดัสินใจซอ้อทั้ง 7 ประการดงัต่อไปน้ี 

1. ผูริ้เร่ิม ไดแ้ก่ ผูเ้สนอมรออแนะน าความคิดริเร่ิมในการท่ีจะซอ้อสินคา้มรออบริการ 
2. ผูใ้ี ้ไดแ้ก่ ผูท่ี้จะใีสิ้นคา้มรออบริการ ในมลายๆกรณี ผูใ้ีม้กัจะเป็นผูริ้เร่ิมใมมี้การ

น าเสนอและก ามนดคุณสมบติัผลิตอณัฑ ์
3. ผูมี้อิทธิพล ได้แก่ ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซอ้ อ มักจะี่วยในการก ามนด

คุณสมบัติผลิตอัณฑ์และใม้ขอ้มูลการประเมินทางเลออก ในกรณีน้ีเจ้ามน้าท่ีจัดซอ้ อค่อนขา้งมี
ความส าคญัมาก 

4. ผูต้ดัสินใจ ไดแ้ก่ ผูท่ี้ท  าการตดัสินใจเก่ียวกบัคุณสมบติัผลิตอณัฑ์และ/มรออเลออก                  
ซพัพลายเออร์ 

5. ผูอ้นุมติั ไดแ้ก่ ผูมี้อ  านาจในการอนุมติัการด าเนินการของผูต้ดัสินใจมรออผูซ้อ้อ 
6. ผูซ้อ้ อ ได้แก่ บุคคลผูมี้อ  านาจอย่างเป็นทางการในการเลออกซัพพลายเออร์ และ

ก ามนดเงอ่อนไขการซอ้อ ผูซ้อ้ออาจี่วยในการก ามนดคุณสมบติัผลิตอณัฑ ์แต่จะมีบทบาทส าคญัใน
การเลออกผูข้าย ส ามรับการซอ้อท่ีค่อนขา้งซับซ้อน บางคร้ังอาจจะตอ้งมีผูบ้ริมารระดับสูงเขา้มา
เก่ียวขอ้งในการเจรจาดว้ย 

7. ผูค้วบคุมดูแล ได้แก่ บุคคลซ่ึงมีอ านาจในการป้องกันไม่ใม้ผูข้ายมรอ อข้อมูล
บางอยา่งเขา้ถึงสมาีิกในศูนยก์ลางการซอ้อ เี่น เจา้มนา้ท่ีจดัซอ้อ พนกังานตอ้นรับ และพนกังานรับ
โทรศพัทท่ี์คอยกนัไม่ใม้พนกังานขายเขา้พบมรออติดต่อสมาีิกในศูนยก์ลางการซอ้อคนใดคนมน่ึง
มรออมลายคน 
 

แนวคดิเกณฑ์การซ้ือขององค์การ (Organizational Buying Criteria) 
พัีรา ตันติประอา (2552) ได้กล่าวไว้ว่าในการซอ้ อขององค์การจะีั่งน ้ ามนัก

ความส าคญัของเกณฑท่ี์จะใีใ้นการเลออกผูข้าย เกณฑก์ารซอ้อขององคก์าร คออ คุณสมบติัของสินคา้
และบริการของผูข้ายและความสามารถของผูข้าย เกณฑท่ี์นิยมใี ้ไดแ้ก่ ราคา ความสามารถในการ
มีคุณอาพท่ีก ามนด ความสามารถในการจดัส่งตามเวลา ความสามารถทางเทคนิค นโยบายการ
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รับประกนัและีดเียความเสียมายในกรณีเกิดปัญมาเก่ียวกบัคุณอาพสินคา้ ผลการปฏิบติังานใน
อดีตและก าลงัการผลิต 

 
แนวคดิปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการจัดซ้ือขององค์การ   
พัี รา ตันติประอา (2548) ได้กล่าวถึงปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการซอ้ อขององค์การ 

ประกอบดว้ย 4 ปัจจยัมลกั ไดแ้ก่ 
1. ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้ม คออ แรงผลกัดนั เี่น ปัจจยัดา้นคู่แข่งขนั ปัจจยัทางเศรษฐกิจ 

ปัจจัยด้านการเมอองและกฎมมาย ขอ้บงัคบั การเปล่ียนแปลงของเทคโนโลยี และปัจจัยสั งคม
วฒันธรรม แรงผลกัดนัเมล่าน้ีสร้างความไม่แน่นอนอยา่งมากใม้แก่องคก์าร และความไม่แน่นอน
สามารถท าใมบุ้คคลในศูนยก์ลางการจดัซอ้อเป็นกงัวลเก่ียวกบัการซอ้อบางประเอท การเปล่ียนแปลง
ของปัจจยัส่ิงแวดลอ้มเรอ่องใดเรอ่องมน่ึง มรออมลายเรอ่องอาจก่อใม้เกิดโอกาส มรอออุปสรรค ในการ
ซอ้อคร้ังใมม่ ตวัอย่าง เี่น การเปล่ียนแปลงในเทคโนโลยีสามารถท าใม้การตดัสินใจซอ้อท าไดย้าก
ส ามรับสินคา้ประเอทคอมพิวเตอร์  

2. ปัจจยัดา้นองคก์าร มีอิทธิพลต่อกระบวนการซอ้อขององคก์ารเก่ียวกบัวตัถุประสงค ์
นโยบายการจดัซอ้อ ทรัพยากร รวมถึงขนาด และองคป์ระกอบของศูนยก์ลางการซอ้อ องคก์ารอาจมี
นโยบายการซอ้อท่ีสมาีิกในศูนยก์ลางการซอ้อจะตอ้งปฏิบติัตาม เี่น บริษทัอาจมีนโยบายบงัคบัใม้
ท าสัญญาระยะยาว ซ่ึงอาจยาวนานกว่าท่ีผูข้ายทั้งมลายตอ้งการ ทรัพยากรทางการเงินของบริษทั 
อาจท าใมต้อ้งสร้างเงอ่อนไขสินเ อี่อพิเศษ ซ่ึงสถานการณ์เมล่าน้ีอาจมีผลกระทบต่อกระบวนการซอ้อ 

3. ปัจจยัด้านความสัมพนัธ์ระมว่างบุคคล คออ ความสัมพนัธ์ระมว่างบุคคลใน
ศูนยก์ลางการซอ้อ การใีอ้  านาจและระดบัของความขดัแยง้ระมว่างสมาีิกในศูนยก์ลางการซอ้อมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซอ้อขององค์การ บุคคลบางคนในศูนยก์ลางการซอ้ออาจเป็นนักสอ่อสารท่ี
ดีกว่าบุคคลออ่นจึงอาจีักจูงใจได้ดีกว่า บ่อยคร้ังท่ีความสัมพันธ์ระมว่างบุคคลน้ีจะมีการ
เปล่ียนแปลง และบุคคลในศูนยก์ลางการซอ้อท าใม้นกัการตลาดสามารถประเมินมรออเขา้ถึงไดย้าก
 4. ปัจจยัส่วนบุคคล คออ ลกัษณะของบุคคลในศูนยก์ลางการซอ้อ เี่น อายุ การศึกษา 
รายได ้บุคลิกและต าแมน่งในองคก์าร ตวัอยา่งเี่น ผูจ้ดัการ อาย ุ55 ปี ท างานในองคก์รมากว่า 25 ปี 
อาจมีผลกระทบต่อการตดัสินใจของศูนยก์ลางการซอ้อแตกต่างไปจากพนกังานบริษทั อายุ 30 ปี ท่ี
ท างานมาประมาณ 2 ปี ปัจจัยเมล่าน้ีมีอิทธิพลมากน้อยเพียงใดข้ึนอยู่กับสถานการณ์การซอ้ อ 
ประเอทของสินคา้ท่ีซอ้อ และข้ึนอยู่กบัประเอทของการซอ้อว่าเป็น ซอ้อซ ้ าแบบตรง ซอ้อซ ้ าแบบงาน
ประจ า มรออซอ้อซ ้ าแบบงานใมม่ รูปแบบการเจรจาต่อรองของบุคคลจะแตกต่างกนัไปในแต่ละ
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องคก์ร ดงันั้น เพอ่อใมท้ างานไดอ้ยา่งมีประสิทธิอาพนกัการตลาดตอ้งรู้จกัลูกคา้ดีพอท่ีจะรู้ถึงปัจจยั
ส่วนบุคคลเมล่าน้ีและผลกระทบท่ีอาจมีต่อกระบวนการซอ้อ 

 
แนวคดิส่วนประสมการตลาด  (Marketing Mix) 
Kotler (2007) อา้งใน เมธา ฤทธานนท ์(2550) กล่าวถึงแนวคิดส่วนประสมการตลาด

ว่า ประกอบดว้ย ผลิตอณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การจดัจ ามน่ายและสถานท่ีตั้ง (Place) และการ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีองค์กรสามารถควบคุมได้ โดยจัดส่วนประสม              
ทั้ง 4 ประการใม้เมมาะสมท่ีสุด เพอ่อใม้สามารถตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้ามมายได ้          
โดยแต่ละดา้นมีความมมายดงัน้ี 

1. ผลิตอณัฑ ์ (Product) มมายถึง ส่ิงท่ีถูกน าเสนอสู่ตลาด และสร้างคุณค่าใมเ้กิดข้ึน 
ประกอบดว้ยรูปลกัษณ์ทางกายอาพของเคมีอณัฑ ์ระดบัคุณอาพ บรรจุอณัฑ์ คุณสมบติั ตรายี่ม้อ 
สายผลิตอณัฑ ์การบริการในแง่ของผลิตอณัฑ ์คออ ส่ิงท่ีสามารถออกแบบก ามนดข้ึน มีการผลิตและ
การน าเสนอเขา้สู่ตลาดเพอ่อบริโอคส่ิงนั้นเป็นีุด (Package) มรออ ีุด (Bundle) ของบริการต่างๆ ท่ีมี
ตวัตนจบัตอ้งได ้(Tangibility) มรออไม่มีตวัตน (Intangibility) 

2. ราคา (Price) มมายถึง ตน้ทุนของสินคา้ท่ีลูกคา้ท่ีตอ้งการสินคา้ตอ้งจ่ายแลกเปล่ียน
กบัสินคา้มรออบริการนั้นๆ ประกอบดว้ย ราคาท่ียอดมยุน่ได ้ระดบัราคา เงอ่อนไขการี าระเงิน ความ
แตกต่างของราคาจากคู่แข่งขนั ส่วนลด ส่วนยอมใม้ ราคามีความส าคญัต่อการรับรู้ในคุณค่าของ
บริการท่ีน าเสนอ มีผลต่อการรับรู้ในคุณอาพและมีบทบาทในการสร้างอาพลกัษณ์ของบริการ 

3. การจดัจ ามน่ายและสถานท่ีตั้ง (Place) เป็นกระบวนการท างาน ท่ีจะท าใม้สินคา้                
มรออบริการไปสู่ตลาด เพอ่อใม้ผูบ้ริโอคไดบ้ริโอคสินคา้และบริการท่ีตอ้งการ (ปริตรา จิรกิตยางกูร, 2550) 
ประกอบดว้ย ประเอทของี่องทาง จ านวนและประเอทของคนกลาง ท าเลท่ีตั้งของสาขา การขนส่ง 
การคลงัสินคา้ และการจดัการี่องทาง  

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อสอ่อสารระมว่างผูจ้ดัจ  ามน่าย                   
และตลาดเป้ามมายเก่ียวกบัผลิตอณัฑ ์โดยมีวตัถุประสงคเ์พอ่อแจง้ข่าวสารมรออีกัจูงใมเ้กิดทศันคติ
และพฤติกรรมการซอ้อ การส่งเสริมการตลาดอาจท าได ้5 แบบตามส่วนประสมการส่งเสริม
การตลาด (Communication Mix) ไดแ้ก่  

4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบั
องคก์ร ผลิตอณัฑ ์บริการ และ/มรออ ความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัอร์ายการ เป็นรูปแบบ
มน่ึงในการติดต่อสอ่อสารเพอ่อสร้างการรับรู้ (Perception) เป็นวิธีการท่ีท าใม้ลูกคา้รู้จกั ผลิตอณัฑ ์
และบริการ และเม็นความแตกต่างระมวา่งบริการของกิจการกบัของคู่แข่งขนั เป็นการติดต่อสอ่อสาร
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แบบไม่ใีบุ้คคลโดยผ่านสอ่อต่างๆ ประกอบดว้ย การค านึงถึงกลุ่มเป้ามมาย ประเอทของสอ่อและ
ประเอทของการโฆษณา ทั้งน้ีมีวิธีการต่าง ๆ ไดแ้ก่ การใีส้อ่อส่ิงพิมพ ์เี่น โบรีวัร์ โปสเตอร์ แผน่
พบั การโฆษณาในโทรทศัน์มรออวิทยแุละเสียงตามสายในีุมีน การท าป้ายโฆษณากลางแจง้ การ
จดัแสดงสินคา้ ณ จุดท่ีมีการซอ้อขาย สญัลกัษณ์ และโลโก ้ฯลฯ 

4.2 การส่งเสริมการขาย (Sales  Promotion) เป็นการเสนอส่ิงจูงใจมลากมลาย
แบบซ่ึงเป็นกิจกรรมทางการตลาดท่ีนอกเมนออจากการขาย โดยใี้บุคคล การโฆษณาและการ
ประีาสัมพนัธ์ท่ีี่วยกระตุน้การซอ้อของผูบ้ริโอค และประสิทธิอาพของผูข้าย ประกอบดว้ย การ
แข่งขนั เกมการจบัสลาก การออกลอตเตอร่ี การแจกของพรีเม่ียม และของขวญั การสุ่มตวัอยา่ง การ
จดังานแสดงสินคา้ การจดันิทรรศการ การสาธิตการใีสิ้นคา้ การแจกคูปอง การคอนเงิน การขายเงิน
เ อี่อแบบคิดดอกเบ้ียต ่า การจดังานแสดงเพอ่อความบนัเทิง ส่วนยอมใม้จากการน าสินคา้เก่ามาแลก
ซอ้อ การจดัรายการต่อเนอ่อง และการพว่งรายการพิเศษ 

4.3 มน่วยงานขายโดยใีบุ้คคลมรออพนกังานขาย (Personal Selling) เป็นการ                       
ติดต่อสอ่อสารทางตรงแบบเผีิญมน้าระมว่างผูข้ายและลูกคา้ท่ีมีอ านาจการซอ้อซ่ึงเป็นการขายโดยใี้
พนักงานขาย ประกอบด้วย การน าเสนอการขาย การประีุมการขาย การใม้รางวลัจูงใจ ของ
ตวัอยา่ง และการจดังานแสดงสินคา้ 

4.4 การใมข่้าวและประีาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) การใม้
ข่าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบัตวัสินคา้มรออบริการแบบไม่ใีบุ้คคล ส่วนการประีาสัมพนัธ์
เป็นความพยายามท่ีไดจ้ดัเตรียมไวข้ององค์กรเพอ่อีักจูงกลุ่มสาธารณะใม้เกิดความคิดเม็นและ
ทศันคติท่ีดีต่อองคก์ร (ปริตรา จิรกิตยางกรู, 2550) ประกอบดว้ย ของแจกส ามรับสอ่อ สุนทรพจน์ จดั
สัมมนา รายงานประจ าปี บริจาคการกุศล ผูอุ้ปถมัอร์ายการ แถลงการณ์ มวลีนสัมพนัธ์ การใีส้อ่อ
เฉพาะ การออกนิตยสารของบริษทั และ การจดัรายการพิเศษ 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการใีส้อ่อเฉพาะเพอ่อการเขา้ถึง
ตลาดท่ีมีขนาดเล็กลงมากยิ่งข้ึน และยงัสามารถเขา้ถึงปัจเจกบุคคล อันเป็นผลจากการตลาด
ฐานขอ้มูล ประกอบดว้ย แคตาล๊อก ไปรษณียบตัร การตลาดทางไกล อิเล็กทรอนิกส์ีอ้ปป้ิง ทีวีี้
อปป้ิง โทรสาร อีเมล ์และวอยซ์เมล ์
 

แนวคดิการโรงแรม  ประเภท และรูปแบบการบริหารโรงแรม 
Lundberg (1974) ไดนิ้ยามความมมายของโรงแรมไวว้่าโรงแรม มมายถึง สถานท่ี

ประกอบการเีิงการคา้ท่ีนักธุรกิจตั้งข้ึน เพอ่อบริการผูเ้ดินทางในเรอ่องของท่ีพกัอาศยั อามาร และ
บริการออ่น ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการพกัอาศยัและเดินทาง มรอออาคารท่ีมีมอ้งนอนมลายม้อง ติดต่อเรียง
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รายกันในอาคารมน่ึงมลงัมรออมลายมลงั ซ่ึงมีบริการต่างๆ เพอ่อความสะดวกของผูท่ี้มาพกั ซ่ึง
เรียกวา่ "แขก" (guest) 
 

ประเภทของโรงแรม 
การจดัแบ่งประเอทของโรงแรม แตกต่างกนัตามวตัถุประสงคม์รออเกณฑท่ี์ใีใ้นการ

จดัประเอท ซ่ึงยกตวัอยา่งไดด้งัน้ี 
1. โรงแรมที่แบ่งตามท าเลที่ตั้ง  

(1) โรงแรมในเมอองใมญ่ (Large Cities) ซ่ึงตั้งอยูใ่จกลางเมอองในยา่นธุรกิจ 
การท่องเท่ียว ตลอดจนสถานบนัเทิงต่างๆ ลกัษณะของโรงแรมมกัมีขนาดใมญ่ตั้งแต่ 100 ม้อง
ตกแต่งมรูมรามีบริการออ่นๆ ครบครัน 

(2) โรงแรมในเมอองเลก็ (Small Cities) มกัตั้งอยูใ่นเมอองเลก็ ลูกคา้ส่วนใมญ่
คออนกัธุรกิจ นกัท่องเท่ียว นกัเดินทาง และลูกคา้ในทอ้งถ่ินท่ีมาสงัสรรค ์

(3) โรงแรมีานเมออง (Sub-Urban Hotel) ตั้งอยู่ี านเมอองมรออนอกเมออง มีการ
คมนาคมสะดวก บรรยากาศเงียบสงบ มีอากาศบริสุทธ์ิ 

(4) โรงแรมสถานตากอากาศ (Resort Hotel) จะแบ่งเป็น 2 ประเอท คออ
โรงแรมท่ีตั้งอยูใ่กลส้ถานท่ีท่องเท่ียว เี่น อูเขา ทะเล ทะเลสาบ ฯลฯ และโรงแรมท่ีไม่มีธรรมีาติ
ดึงดูดนกัท่องเท่ียว เป็นโรงแรมท่ีมุ่งเนน้ดา้นกิจกรรมนนัทนาการต่างๆ เี่น สนามกอลฟ์ ข่ีมา้ ฯลฯ 

(5) โรงแรมท่าอากาศยาน (Airport Hotel) ตั้งข้ึนเพอ่อใม้บริการท่ีสนามบิน 
ทั้งน้ีเพราะสนามบินส่วนใมญ่ตั้งอยูไ่กลเมออง 

2.  โรงแรมที่แบ่งตามหน้าที่ 
(1) โรงแรมเพอ่อการคา้มรออการพาณิีย ์(Commercial Hotel) มุ่งเนน้บริการนกั

ธุรกิจ พอ่คา้ท่ีมาติดต่อธุรกิจ 
(2) โรงแรมเพอ่อการพกัผอ่น (Resort Hotel) มกัตั้งอยูต่ามสถานท่ีท่องเท่ียวท่ี

สวยงามมีบริการดา้นต่าง ๆ ครบครัน 
(3) โรงแรมเพอ่อการประีุม (Convention Hotel) เป็นโรงแรมท่ีมีวตัถุประสงค์

ของการด าเนินงาน เพอ่อจดัเป็นท่ีประีุมสัมมนา มรอออบรมออ่นๆ โดยจดัมอ้งไวใ้มบ้ริการ 
(4) โรงแรมเพอ่อการพกัอาศยั (Residential Hotel) เป็นลกัษณะใม้เี่าม้องพกั

ถาวรในรูปของมอ้งีุด 
(5) โรงแรมเพอ่อใม้บริการแก่นกัท่องเท่ียวโดยใีร้ถยนตเ์ป็นพามนะ (Motel) 

มกัตั้งอยูต่ามถนนสายส าคญัๆมีท่ีจอดรถติดกบัมอ้งพกั 

http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%81%E0%B8%82%E0%B8%81&action=edit&redlink=1
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3.  โรงแรมที่แบ่งตามขนาดของโรงแรม 
เป็นการแบ่งขนาดโรงแรมโดยนบัจากจ านวนม้องพกั ซ่ึงสามารถแยกไดต้ามขนาดท่ี

ก ามนด เี่น 
(1) โรงแรมขนาดเล็ก คออ โรงแรมท่ีมีม้องพกัเด่ียวต ่ากว่า 30 ม้อง ไม่มีม้อง

ประีุมมรออจดัเล้ียง 
(2) โรงแรมขนาดกลาง คออ โรงแรมท่ีมีม้องพกัมากกว่า 30 ม้องไม่เกิน 100 

มอ้ง มีรูปแบบการบริการคลา้ยกบัโรงแรมขนาดใมญ่แต่เลก็กวา่ เี่น มอ้งอามาร มอ้งจดัเล้ียง 
(3) โรงแรมขนาดใมญ่ คออ โรงแรมท่ีมีม้องพกัมากกว่า 100 ม้อง ตกแต่ง

มรูมรา มีบริการครบครัน มีมอ้งส ามรับจดัประีุม มรออจดังานเล้ียง 
4.  โรงแรมที่แบ่งตามราคาค่าเช่าห้องพกั 
เป็นการแบ่งกลุ่มมรออระดบัของโรงแรม ตามเกณฑก์ารก ามนดราคาค่าเี่ามอ้งพกัต่อ

วนัของมน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจโรงแรม ยกตวัอยา่ง เี่น 
 

ระดับ / 
กลุ่ม 

ราคาห้องพกัเดี่ยวต่อวัน 

เกณฑ์สมาคม เกณฑ์ ททท. เกณฑ์ในแผนการตลาด 
1 300 200 400 
2 300 – 600 200 – 400 400 – 700 
3 600 – 900 400 – 700 700 – 1,000 
4 900 ข้ึนไป 700 – 1,000 1,000 ข้ึนไป 
5  - 1,000 ข้ึนไป  - 

มมายเมตุ : มน่วยเป็นบาท 

 
5. โรงแรมทีแ่บ่งตามระยะเวลาทีลู่กค้ามาพกั 

(1) โรงแรมส ามรับพกัีัว่คราว (Transient Hotel) คออโรงแรมท่ีลูกคา้มาพกัเป็น
ระยะเวลาสั้น  

(2) โรงแรมส ามรับพกัประจ า (Residential Hotel) คออโรงแรมประเอทใม้
ลูกคา้เี่าพกัเป็นเวลาอยา่งนอ้ย 1 เดออนโดยคิดค่าเี่าเป็นรายเดออน 
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6. โรงแรมทีแ่บ่งตามจุดประสงค์ของโรงแรม  
(1) โรงแรมธุรกิจ โรงแรมประเอทน้ีมกัจะตั้งอยูก่ลางใจเมออง ในเขตธุรกิจ มี

จุดประสงคใ์ม้บริการนักธุรกิจเป็นมลกั และนอกจากนั้นมกัจะนิยมใีเ้ป็นท่ีจดังานประีุม มรออ 
งานเล้ียง จะมีการบริการท่ีมรูมรา แต่ี่วงเวลาท่ีแขกจะเขา้พกัมกัจะสั้นๆ 

(2) โรงแรมท่าอากาศยาน โรงแรมประเอทน้ีจะตั้งอยูใ่กล้ๆ  กบัสนามบิน แขก
ท่ีเขา้พกัจะเป็นพวกนกัทศันาจรท่ีมารอต่อเครอ่องบิน การเขา้พกัมกัจะเป็นี่วงสั้นๆ ไม่คา้งคอนเกิน 1 
วนั มรออในบางกรณีกจ็ะเป็นนกัธุรกิจท่ีมาเขา้พกัแบบโรงแรมธุรกิจกเ็ป็นได ้

(3) โรงแรมพกัอาศยั โรงแรมประเอทน้ี มกัจะเป็นโรงแรมท่ีเปิดใมเ้ขา้พกัเป็น
ระยะเวลานานๆ 1 เดออนข้ึนไป มีลกัษณะคลา้ยคอนโดมิเนียมท่ีมีบริการแบบโรงแรม เพียงแต่ความ
มรูมราอาจ ไม่เทียบเท่า 

(4) โรงแรมเพอ่อการพกัผ่อน (รีสอร์ท) โรงแรมประเอทน้ีมกัจะตั้ งอยู่
ต่างจงัมวดั ในอูมิประเทศท่ีดี ม้องพกัมกัจะแยกเป็นส่วนๆ เป็นบา้นมรออมลงัคาเรออนแยกต่างมาก 
ในโรงแรมจะมีกิจกรรมต่างๆมากมาย เี่น การป่ันจกัรยาน เล่นกอล์ฟ ข่ีมา้ เดินป่า สปา เพราะ
จุดประสงค์ของแขกท่ีเขา้พกัโรงแรมประเอทน้ีคออการพกัผ่อนเป็นมลกั ระยะเวลาเขา้พกัจึงมี
ระยะเวลาในี่วง 5-7 วนั การบริการจะเป็นแบบสบายๆ เป็นกนัเอง 

(5) โรงแรมคาสิโน โรงแรมประเอทน้ีจะมีบริการท่ีมรูมรามาก ม้องพกั
สวยงาม มีราคาแพง แขกท่ีเขา้พกัจะเขา้มาเล่นการพนนัเป็นส่วนใมญ่ โรงแรมประเอทน้ีจะดึงดูด
ลูกคา้ดว้ยการพนัน ความบนัเทิง โรงแรมีนิดน้ีไม่มีในประเทศไทยเนอ่องดว้ยกฎมมายการพนัน
เป็น ส่ิงผดิกฎมมาย แต่แม่แบบท่ีีดัเจน คออ ลาสเวกสั สมรัฐอเมริกา 

(6) โรงแรมประเอทท่ีพกัและอามาร (เกสต์เฮาส์) โรงแรมีนิดน้ีจะเป็น
โรงแรมท่ีมีเพียงมอ้งพกัและอามารเีา้เท่านั้น ไม่มีการบริการอะไรมากนกั เมมาะกบันกัเดินทางท่ี
มีงบจ ากดั ราคามอ้งพกัยอ่มเยา แขกส่วนมน่ึงก็ี อบเพราะมีความเป็นกนัเองดี 

(7) โรงแรมบงักะโล โรงแรมีนิดน้ีจะมีเพียงท่ีพกัใมเ้ี่าในราคาประมยดัมาก 
แต่ไม่มีอามารบริการใม ้นกัท่องเท่ียวตอ้งเตรียมมาเอง ในบางโรงแรมประเอทน้ีจะมีพอ้นท่ีเตรียมไว้
ใมท้ าอามาร 

(8) โมเทล เป็นประเอทโรงแรมท่ีมีตน้ก าเนิดในประเทศอเมริกา ซ่ึงนัก
เดินทางท่ีตอ้งขบัรถระยะไกลๆ แลว้ตอ้งการท่ีพกัท่ีสามารถเอารถไปจอดไดท่ี้มอ้งพกัของตน แขก
ท่ีเขา้พกัจะพกัระยะเวลาสั้นๆ เพียงขา้มคอน ส่วนใมญ่มกัอยูริ่มทางมลวง 
 
 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B9%80%E0%B8%A7%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B8%AA
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%AB%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%90%E0%B8%AD%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%B2
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7. การแบ่งประเภทของโรงแรมตามกฎกระทรวง  
คณะกรรมการส่งเสริมและก ากบัธุรกิจโรงแรมออกกฎกระทรวงก ามนดประเอท และ

มลกัเกณฑก์ารประกอบธุรกิจโรงแรม พ.ศ. 2551 (กระทรวงมมาดไทย, 2555:  ออนไลน)์ ไว ้ดงัต่อไปน้ี 
โรงแรมแบ่งเป็น 4 ประเอท ดงัต่อไปน้ี 
(1) โรงแรมประเอท 1 มมายความวา่ โรงแรมท่ีใมบ้ริการเฉพาะมอ้งพกั 
(2) โรงแรมประเอท 2 มมายความว่า โรงแรมท่ีใม้บริการม้องพกัและ

มอ้งอามาร มรออสถานท่ีส ามรับบริการอามารมรออสถานท่ีส ามรับประกอบอามาร 
(3)โรงแรมประเอท 3 มมายความว่า โรงแรมท่ีใมบ้ริการมอ้งพกั มอ้งอามาร 

มรออสถานท่ี ส ามรับบริการอามารมรออสถานท่ีส ามรับประกอบอามาร  และสถานบริการตาม
กฎมมาย วา่ดว้ยสถานบริการมรออมอ้งประีุมสมัมนา 

(4) โรงแรมประเอท 4 มมายความว่า โรงแรมท่ีใมบ้ริการมอ้งพกั มอ้งอามาร 
มรออสถานท่ี ส ามรับบริการอามารมรออสถานท่ีส ามรับประกอบอามาร สถานบริการตามกฎมมาย
วา่ดว้ยสถานบริการ และมอ้งประีุมสัมมนา 

 
รูปแบบการบริหารโรงแรม   
Gee et al. (1984) ไดก้ล่าวไวว้่า การจดัการและการด าเนินงานการโรงแรมสามารถท า

ได ้4 วิธี คออ 
1. ระบบด าเนินการเอง (Owner Operated System) 
ในระบบน้ีผูเ้ป็นเจา้ของอาจจะเป็นคนๆเดียว (Sole Own) มรอออยูใ่นรูปของบริษทั ก็

ได ้ในประเทศไทยโรงแรมท่ีใีร้ะบบน้ีคออ โรงแรมดุสิตธานี ขอ้ดี คออ มีอิสระในการด าเนินงาน ไม่
ตอ้งอยูอ่ายใตอิ้ทธิพลจากส่ิงอายนอก เจา้ของสามารถด าเนินการตามความพอใจของตนเอง เจา้ของ
จะเป็นผูท่ี้ไดรั้บก าไรทั้งมมด และการตดัสินใจท าไดอ้ยา่งรวดเร็ว ส่วนขอ้เสีย คออ ไม่สามารถขยาย
กิจการใม้ใมญ่โตและไดผ้ลก าไรมากเมมออนอย่างกบัการจดัการในระบบออ่นๆ ท่ีใมญ่กว่า ผูเ้ป็น
เจา้ของมีความเส่ียงสูงในการขาดทุน เพราะการตลาดไม่กวา้งขวางเท่าท่ีควร 

2. ระบบการรับสิทธิ (Franchise System) 
ระบบการรับสิทธิ มมายถึง เจา้ของโรงแรม  ไดรั้บสิทธิท่ีจะใี้ี อ่อและเป็นส่วนมน่ึง

ของผูใ้ม้สิทธิ  ซ่ึงเป็นผูป้ระกอบการโรงแรมท่ีมี อี่อเสียงระดับโลก โดยผู ้รับสิทธิจะต้องใี้
สัญลกัษณ์ของโรงแรม และใม้บริการดว้ยมาตรฐานเดียวกบัโรงแรมท่ีใม้สิทธิ และจะตอ้งจ่ายเงิน
ใม้กบัโรงแรมท่ีใม้สิทธิเพอ่อเป็นค่าบริการในเรอ่องตลาด การบริมารงานและการจองม้องพกั ขอ้ดี 
คออสามารถใีร้ะบบการจองมอ้งพกัและระบบการตลาดร่วมกบัโรงแรมท่ีใมสิ้ทธิได ้มีสิทธิท่ีจะใี้ี อ่อของ
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โรงแรมท่ีใม้สิทธิ ไดรั้บความี่วยเมลออและด าเนินการจากโรงแรมท่ีใม้สิทธิ โดยการส่งผูบ้ริมาร
โรงแรมระดบัสูง เี ่น ผูจ้ดัการทัว่ไป มรออผูจ้ดัการระดบัรองลงมาจากโรงแรมท่ีใมสิ้ทธิ และประมยดัเงินใน
ดา้นการซอ้อวสัดุท่ีจะใีโ้ดยทางโรงแรมผูใ้ม้สิทธิอาจเป็นผูจ้ดัการใม้ในบางกรณี ส่วนขอ้เสีย คออ 
ไม่สามารถท่ีจะด าเนินธุรกิจและควบคุมการท างานของโรงแรมได้ทั้ งมมดจะต้องอยู่ในการ
ควบคุมดูแล ของโรงแรมผูใ้ม้สิทธิดว้ย ผูรั้บสิทธิจะตอ้งจ่ายเงินค่าธรรมเนียมในการซอ้อสิทธิเมอ่อ
แรกเขา้ และจะตอ้งจ่ายเป็นรายปีแก่โรงแรมผูใ้มสิ้ทธิ ถา้โรงแรมผูใ้มสิ้ทธิลม้มรออเลิกกิจการกจ็ะท า
ใมโ้รงแรมผูรั้บสิทธิไดรั้บผลกระทบไปดว้ย 

3. ระบบการท าสัญญาหรือจัดการ (Management Contract) 
การด าเนินธุรกิจโรงแรมอายใตร้ะบบน้ี เจา้ของโรงแรมจะว่าจา้งโรงแรมท่ีมี อี่อเสียง

ใม้มาด าเนินการมรออจดัการใม้ เจา้ของโรงแรมเป็นเพียงผูล้งทุน (Investor) การท่ีเจา้ของโรงแรม
เลออกใี้ระบบน้ี เนอ่องจากตนเองขาดประสบการณ์ และขาดความี านาญในการด าเนินงาน 
เนอ่องจากโรงแรมนั้น บริมารงานประสบผลส าเร็จมาแลว้ โรงแรมท่ีใีร้ะบบน้ีในประเทศไทยมี
มากมาย เี่น โรงแรมสีมาธานี โรงแรมพิษณุโลกธานี โรงแรมเจริญธานี ซ่ึงว่าจา้งโรงแรมดุสิตธานี
เป็นผูจ้ดัการ ด าเนินการใม้และใีค้  า “ธานี” ลงทา้ย อี่อโรงแรม เพอ่อใม้ลูกคา้มัน่ใจในระบบมรออ
มาตรฐานของโรงแรม ขอ้ดี คออ มกัจะท าสัญญาการจดัการกบัโรงแรมมรออบริษทัท่ีมี อี่อเสียงในการ
ดา้นการจดัการเพอ่อใมโ้รงแรมของตนมี อี่อเสียงตามไปดว้ย ถา้บริษทัท่ีวา่จา้งใมม้าจดัการเป็นบริษทั
ท่ีใมญ่ก็จะท าใม้การจองม้องพกัอยู่ใน ลกัษณะท่ีมีขอบข่ายโยงไปทัว่ประเทศมรออทัว่โลกได ้
โรงแรมท่ีว่าจา้งจะไดรั้บบริการจากนกับริมารมอออาีีพ และเจา้ของโรงแรมไม่ตอ้งเขา้มาเก่ียวขอ้ง
ในการด าเนินการธุรกิจวนัต่อวนั ส่วนขอ้เสีย คออ ขาดความยอดมยุ่นในรูปแบบของการจัดการ
เนอ่องจากอาจไม่สอดคลอ้งกบัสอาพของทอ้งถ่ินท่ีโรงแรมตั้งอยู่ อาจเกิดความขดัแยง้ระมว่างผู ้
ลงทุนและผูด้  าเนินการเนอ่องมาจากสอ่อสารไม่ดีพอ ผูล้งทุนขาดอ านาจในการบริมาร การตดัสินใจ
และการวางนโยบาย ซ่ึงเป็นเรอ่องยากและอาจจะท าใมเ้กิดความขดัแยง้กนัได ้

จะเม็นไดว้่า ระบบการบริมารโรงแรมและการด าเนินกิจการโรงแรมในปัจจุบนัของ
ไทย จะมีลกัษณะท่ีเป็นระบบสากลกนัเป็นส่วนใมญ่ เนอ่องจากการท่องเท่ียวของไทยพฒันาไป
จนถึงขั้นเป็นนานาีาติแลว้ เพราะมีนกัท่องเท่ียวจากทัว่โลกเดินทางมาท่องเท่ียวในประเทศไทยใน
ปีมน่ึงๆ เป็นจ านวนมาก ดังนั้ นโรงแรมทุกแม่งจึงนิยมใม้มีการจัดการเป็นไปตามระบบ
มาตรฐานสากล เพอ่อจะไดเ้ป็นท่ีพอใจของนกัท่องเท่ียวท่ีมาพกัแรม 

4. การเข้าเป็นโรงแรมในเครือข่าย ( Chain Hotel System) 
เป็นการลงทุนระมว่างโรงแรมท่ีมีเครออข่ายกบัโรงแรมท่ีตั้งข้ึนใมม่  จะมีผูจ้ดัการของ

ตนเอง โรงแรมแม่จะเป็นท่ีปรึกษาและี่วยทางดา้นการตลาด การประีาสัมพนัธ์ และการส ารอง
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มอ้งพกัท่ีเป็นรูปแบบเดียวกนัมมด ในประเทศไทยโรงแรมท่ีใีร้ะบบน้ี คออ โรงแรมแกรนด ์เีอรา
ตนั โรงแรมรอยลัออคิดเีอราตนั โรงแรมแกรนด์ไฮแอท เป็นตน้ ขอ้ดี คออ เป็นท่ีรู้จกัและคุน้เคย
ของนักท่องเท่ียวเพราะจะอยู่ในมลายๆประเทศ มีการบริมารงานเมมออนกนักบัโรงแรมท่ีมีอยู่ใน
เครอ อข่าย ี่องทางการจัดจ ามน่ายจะกว้างขวาง เพราะสามารถซอ้ อขายได้จากประเทศของ
นกัท่องเท่ียวเอง และการตลาดไม่ยุง่ยาก เพราะมีโรงแรมเครออข่ายอยูม่ลายแม่ง ส่วนขอ้เสีย คออ ขาด
อิสระในการด าเนินงานของโรงแรมท่ีมีอยูใ่นเครออข่าย และจะตอ้งมีการปรับลกัษณะและมาตรฐาน
ของการบริการใมเ้ขา้กบัวฒันธรรมของประเทศนั้นๆ 

 
ทบทวนวรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

ธีรศักดิ์ ดวงสวัสดิ์ (2551) ไดท้  าการศึกษาเรอ่อง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซอ้ออุปกรณ์ระบบกลอ้งโทรทศัน์วงจรปิดของธุรกิจโรงแรมในกรุงเทพมมานคร ผล
การศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใมญ่ใม้ความส าคญัดา้นผลิตอณัฑ์ในระดบัมาก เรอ่ อง 
ความแขง็แรง คงทนของสินคา้และคุณอาพของสินคา้ท่ีจดัจ ามน่าย ดา้นราคาผูต้อบแบบสอบถาม
ใม้ความส าคญัในระดบัมาก เรอ่อง มีมลายระดบัราคาใม้เลออกและราคาจ ามน่ายอุปกรณ์กลอ้ง ดา้น
ี่องทางการจดัจ ามน่ายผูต้อบแบบสอบถามใม้ความส าคญัในระดบัมาก เรอ่อง ความสมบูรณ์ของ
สินคา้ท่ีจดัส่งและความถูกตอ้งของประเอท/ีนิดสินคา้ท่ีจดัส่ง ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบ
แบบสอบถามใม้ความส าคญัในระดับมาก เรอ่ อง พนักงานขายมีความรู้ในสินคา้อย่างดีและมี
ความสามารถในการแกไ้ขปัญมาของพนกังานขาย   

โสภิดา  สันเจริญ (2554) ไดท้ าการศึกษาเรอ่อง ความตอ้งการและปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อโรงแรมในจงัมวดัเี ียงใมม่ในการซอ้อผลิตอณัฑเ์ครอ่องใีเ้ซรามิก บนโต๊ะอามาร 
ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใมญ่ใมร้ะดบัท่ีมีผลในระดบัมาก โดยปัจจยัท่ีมีค่าเฉล่ีย
สูงสุด คออ ปัจจยัดา้นราคา รองลงมา คออ ปัจจยัดา้นี่องทางการจดัจ ามน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด และปัจจยัดา้นผลิตอณัฑ ์ตามล าดบั ส่วนปัจจยัยอ่ยสูงสุด 10 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ อายกุารใี้
งาน ความแขง็แรงคงทน ความสามารถในการตอบสนองการใีง้าน ประโยีน์ใีส้อย ความถูกตอ้ง
และสมบูรณ์ในการจดัส่งของ ความรวดเร็วในการไดรั้บสินคา้ท่ีสั่ง คุณอาพสินคา้ ความปลอดอยั
ของสินคา้(ผ่านการทดสอบ) การส่งสินคา้ตรงตามเวลาท่ีก ามนด เงอ่อนไขการรับเปล่ียนมรออคอน
สินคา้ พนักงานมีความี านาญ มีความรู้ในการใม้ขอ้มูลสินคา้ได้อย่างถูกตอ้ง มีสต็อกสินคา้
เพียงพอต่อการสั่งซอ้อ ระยะเวลาการจดัส่งสินคา้นับจากวนัสั่งซอ้อ เงอ่อนไขการรับประกนัสินคา้
เสียมาย มีการบรรจุอณัฑท่ี์ขนส่งอยา่งปลอดอยั สามารถต่อรองราคาได ้
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สุขุมาน เจนกิจวัฒนาเลิศ (2550) ไดท้ าการศึกษาเรอ่อง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซอ้อและใีผ้ลิตอณัฑว์ิปป้ิงครีมของธุรกิจโรงแรมอายในเขตกรุงเทพมมานคร ผลการศึกษา
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใมญ่มีความเม็นว่าจ านวนม้องพกัของโรงแรม และมาตรฐานของ
โรงแรม มีอิทธิพลต่อปริมาณการใีว้ิปป้ิงครีมอยูใ่นระดบัมาก อาพลกัษณ์ของตราสินคา้มีอิทธิพล
ต่อปริมาณการใี้วิปป้ิงครีมอยู่ในระดับปานกลาง ด้านส่วนประสมทางการตลาด ผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใมญ่มีความเม็นวา่ ดา้นปัจจยัผลิตอณัฑค์  านึงเรอ่องคุณอาพและคุณประโยีน์ของ
สินคา้ ด้านราคาค านึงเรอ่ องความคุ้มค่าของราคาและส่วนลดท่ีได้รับจากร้านคา้ผูจ้  ามน่าย ด้าน
ี่องทางการจดัจ ามน่ายค านึงเรอ่องความรวดเร็วในการจดัส่งและคุณอาพการจดัส่ง ดา้นการส่งเสริม
การตลาดค านึงเรอ่องสิทธิพิเศษและการโฆษณาประีาสัมพนัธ์ ดา้นพนกังานขายค านึงเรอ่องการี่วย
แกปั้ญมาและการบริการมลงัการขาย ดา้นบรรจุอณัฑค์  านึงเรอ่องความสะดวกในการจดัเก็บและการ
ใีง้าน 

นันทวัฒน์ พันธ์ศรีวนิช (2552) ไดท้  าการศึกษาเรอ่อง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซอ้อ
เครอ่องสูบน ้ าเสียของโรงงานอุตสามกรรมในอ าเออกระทุ่มแบน จงัมวดัสมุทรสาคร ผลการศึกษา
พบว่า ปัจจยัแต่ละดา้นมีผลต่อการตดัสินใจซอ้อเครอ่องสูบน ้ าเสีย โดยมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก โดย
ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซอ้อเครอ่ องสูบน ้ าเสียมากท่ีสุดคออ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
รองลงมาคออ  ปัจจยัดา้นผลิตอณัฑ์ ปัจจยัดา้นสอาพแวดลอ้ม ปัจจยัดา้นี่องทางการจดัจ ามน่าย 
ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นอายในองคก์ร ปัจจยัระมวา่งบุคคล และปัจจยัดา้นเฉพาะบุคคล ตามล าดบั 
โดยปัจจยัยอ่ยของปัจจยัต่างๆท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ปัจจยัยอ่ยดา้นผลิตอณัฑเ์รอ่อง บริษทัมีการ
รับประกนัต่อความเสียมายท่ีเกิดข้ึนจากตวัสินคา้ ปัจจยัยอ่ยดา้นราคาเรอ่อง ราคาอะไมล่และี้ินส่วน
ไม่แพงเมอ่อตอ้งการซ่อมบ ารุงเครอ่ อง ปัจจยัย่อยด้านี่องทางการจดัจ ามน่ายเรอ่ อง มีสินคา้พร้อม
จ ามน่ายตลอดเวลา ปัจจยัย่อยดา้นการส่งเสริมการตลาดเรอ่อง ความกระตออรออร้นเอาใจใส่ในการ
ติดตามงานของพนกังานปัจจยัยอ่ยดา้นสอาพแวดลอ้มเรอ่อง ราคาน ้ ามนัในขณะตดัสินใจซอ้อ ปัจจยั
ยอ่ยอายในองคก์รเรอ่อง ยอดขายของบริษทัในแต่ละปี ปัจจยัยอ่ยระมว่างบุคคลเรอ่อง วฒันธรรมมรออ
ธรรมเนียมปฏิบติัในการสั่งซอ้อขององคก์ร และปัจจยัย่อยเฉพาะบุคคลเรอ่อง ประสบการณ์ของผูมี้
อ  านาจในการตดัสินใจซอ้อ 

 
กรอบแนวคิดที่ใช้ในการศึกษา 

จากเอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งพบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดและปัจจยัออ่น ๆ 
ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้ม ปัจจยัอายในองคก์าร ปัจจยัความสัมพนัธ์ระมว่างบุคคล และปัจจยั
ส่วนบุคคล มีผลต่อการตดัสินใจซอ้อของลูกคา้องคก์าร ดงันั้น ในการศึกษาคร้ังน้ีจึงไดก้รอบแนวคิด
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ในการศึกษาว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาด และปัจจยัออ่น ๆ ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้ม ปัจจยั
อายในองคก์าร ปัจจยัความสัมพนัธ์ระมว่างบุคคล และปัจจยัส่วนบุคคล มีผลต่อธุรกิจโรงแรมใน
อ าเออเมอองเีียงใมม่ในการซอ้อเครอ่องดูดฝุ่ น ดงัแสดงในอาพท่ี 1  
 
                                      ตัวแปรอสิระ                  ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที ่1 แสดงกรอบแนวคดิทีใ่ช้ในการศึกษา 

 
จากอาพท่ี 1 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตอณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา 

ปัจจยัดา้นี่องทางการจดัจ ามน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด และปัจจยัออ่นๆ ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้น
ส่ิงแวดลอ้ม ปัจจยัอายในองคก์าร ปัจจยัความสัมพนัธ์ระมว่างบุคคล และปัจจยัส่วนบุคคล มีผลต่อ
การตดัสินใจซอ้อของธุรกิจโรงแรมในอ าเออเมอองเีียงใมม่ 

 
สมมติฐานในการศึกษา 

H0: จ านวนม้องพกัของโรงแรมท่ีแตกต่างกนัมีผลแตกต่างกนัต่อปัจจยัท่ีธุรกิจ
โรงแรมในอ าเออเมอองเีียงใมม่ใีใ้นการตดัสินใจซอ้อเครอ่องดูดฝุ่ น 

H1: จ านวนม้องพกัของโรงแรมท่ีแตกต่างกนัมีผลไม่แตกต่างกนัต่อปัจจยัท่ีธุรกิจ
โรงแรมในอ าเออเมอองเีียงใมม่ใีใ้นการตดัสินใจซอ้อเครอ่องดูดฝุ่ น 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
- ปัจจยัดา้นผลิตอณัฑ ์
- ปัจจยัดา้นราคา 
- ปัจจยัดา้นี่องทางการจดัจ ามน่าย 
- ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ปัจจยัออ่น ๆ 
- ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้ม 
- ปัจจยัอายในองคก์าร 
- ปัจจยัความสมัพนัธ์ระมวา่งบุคคล 
- ปัจจยัส่วนบุคคล 

 

การตดัสินใจซอ้อ 
ของธุรกิจโรงแรม 
ในอ าเออเมอองเีียงใมม่ 


