
 
 

 
บทที ่ 5 

สรุปผลการศึกษา  อภปิรายผล ข้อค้นพบ และข้อเสนอแนะ 
 

การศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อธุรกิจโรงแรมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือ
เคร่ืองดูดฝุ่ น มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อธุรกิจโรงแรมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการ
ซ้ือเคร่ืองดูดฝุ่ น และเพื่อศึกษาเปรียบเทียบความแตกต่างของจ านวนหอ้งพกัโรงแรมกบัปัจจยัท่ีมีผล
ต่อธุรกิจโรงแรมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือเคร่ืองดูดฝุ่ น 

ผูศึ้กษาไดใ้ชเ้คร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลในการศึกษาคร้ังน้ีคือ แบบสอบถาม ค่าสถิติท่ี
ใชคื้อ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และการทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One-way Anova) โดยได้
เก็บข้อมูลแบบสอบถาม จ านวน 151 ชุด และการศึกษาข้อมูลนั้ นได้ท าการวิ เคราะห์จาก
แบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีรวบรวมได ้และน ามาประมวลผลทางสถิติโดยคอมพิวเตอร์ ซ่ึงได้
น าโปรแกรมสถิติส าเร็จรูป SPSS และสถิติเชิงพรรณนา มาใช้อธิบายและสรุปผลการศึกษา
ประชากรทั้งหมด  
 

สรุปผลการศึกษา 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทัว่ไป 

  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหว่าง 41-50 ปี ปี มีการศึกษาอยู่
ในระดบัปริญญาตรี ต าแหน่งปัจจุบนัเป็นผูท้  าหนา้ท่ีจดัซ้ือ/ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ โดยประเภทธุรกิจคือ 
โรงแรม มีรูปแบบการบริหารธุรกิจเป็นแบบเจา้ของกิจการบริหารเอง เปิดด าเนินกิจการ 1-5  ปี มี
จ  านวนหอ้งพกัอยูร่ะหวา่ง 30-100 หอ้ง ส่วนใหญ่แลว้ไม่มีหอ้งประชุม 

 

ส่วนที ่2 ข้อมูลการซ้ือเคร่ืองดูดฝุ่น 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีเคร่ืองดูดฝุ่ นขนาด 15 ลิตร 30 ลิตร 60 ลิตร และ 70 ลิตร  แต่ละ

ขนาดมีจ านวนนอ้ยกวา่ 3 เคร่ือง โดยเหตุผลในการซ้ือเคร่ืองดูดฝุ่ นเคร่ืองใหม่เน่ืองจากเคร่ืองดูดฝุ่ น
ท่ีใชง้านเคร่ืองเดิมช ารุด งบประมาณโดยเฉล่ียในการซ้ือเคร่ืองดูดฝุ่ นแต่ละคร้ัง น้อยกว่า 10,000 
บาท ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองดูดฝุ่ นจากหา้งสรรพสินคา้ทัว่ไปซ่ึงทราบแหล่งท่ีมาของขอ้มูลเคร่ืองดูดฝุ่ น
จากพนกังานขาย ผูท่ี้มีอ  านาจตดัสินใจซ้ือเป็นเจา้ของกิจการ 
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ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อธุรกิจโรงแรมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการ
ซ้ือเคร่ืองดูดฝุ่น 

จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูล พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 151 ราย ส่วนใหญ่มี
ระดบัผลของปัจจยัในแต่ละดา้น ดงัน้ี 
 
ตารางที่ 81 ค่าเฉล่ียระดบัผลและล าดบัของปัจจยัท่ีมีผลต่อธุรกิจโรงแรมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ใน
การซ้ือเคร่ืองดูดฝุ่ น 
 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ ค่าเฉลีย่ ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดับผลต่อ     
การตัดสินใจ 

ล าดับ 

ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้ม 3.55  1.092 มาก 6 
ปัจจยัภายในองคก์ร 3.56  1.170 มาก 5 
ปัจจยัดา้นความสมัพนัธ์ระหวา่งบุคคล 3.12  1.251 ปานกลาง 8 
ปัจจยัส่วนบุคคล 3.22  1.260 ปานกลาง 7 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.28  0.850 มาก 1 
ปัจจยัดา้นราคา 4.25  0.922 มาก 2 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.18  0.945 มาก 3 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.12  1.054 มาก 4 

ค่าเฉลีย่โดยรวม 3.79 1.068 มาก 
 

จากตารางท่ี 81 พบว่าปัจจยัท่ีมีค่าเฉล่ียระดบัผลมากท่ีสุดคือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มี
ค่าเฉล่ียระดบัผล 4.28 (มาก) รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นราคามีค่าเฉล่ียระดบัผล 4.25 (มาก)  และปัจจยั
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีค่าเฉล่ียระดบัผล 4.18 (มาก)   

ปัจจัยด้านส่ิงแวดล้อม พบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัมาก ได้แก่ 
จ  านวนของลูกคา้ ท่ีเขา้มาพกัในโรงแรมมีปริมาณเพิ่มมากข้ึน รองลงมาคือเทคโนโลยีดา้นการ
ประหยดัพลงังาน และเทคโนโลยดีา้นการพฒันารูปแบบเคร่ืองดูดฝุ่ น  ตามล าดบั 

ปัจจัยภายในองค์กร  พบว่า ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือในระดับมาก ได้แก่ 
นโยบายการสัง่ซ้ือสินคา้ของผูบ้ริหาร รองลงมาคืองบประมาณท่ีไดรั้บจดัสรรในปีนั้น ๆ  ตามล าดบั 

ปัจจัยด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล พบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือใน
ระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ความสัมพนัธ์ของผูจ้ดัการแผนกแม่บา้นกบัผูท้  าการจดัซ้ือ รองลงมาคือ
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ความคุน้เคยระหว่างผูท้  าการจดัซ้ือกบัพนกังานขาย/ผูจ้  าหน่าย และความคุน้เคยระหว่างผูใ้ชเ้คร่ือง
กบักบัพนกังานขาย/ ผูจ้  าหน่าย ตามล าดบั 

ปัจจัยส่วนบุคคล พบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ 
ต าแหน่งหนา้ท่ีในองคก์รของผูมี้อ  านาจจดัซ้ือหรือตดัสินใจซ้ือ รองลงมาคือระดบัการศึกษาของผูมี้
อ  านาจจดัซ้ือหรือตดัสินใจซ้ือ และอายขุองผูมี้อ  านาจจดัซ้ือหรือตดัสินใจซ้ือ ตามล าดบั 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือในระดับมาก ได้แก่ 
บริการหลงัการขาย เช่น ดูแลและตรวจเช็คเป็นประจ า รองลงมาคือแรงดูด(ก าลงัวตัต)์ของเคร่ืองดูด
ฝุ่ น  และความแขง็แรง คงทน ของเคร่ืองดูดฝุ่ น ตามล าดบั 

ปัจจัยด้านราคา พบว่า ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดับมาก ได้แก่ ราคา
สามารถต่อรองได ้รองลงมาคือราคาของอะไหล่และช้ินส่วนไม่แพงเม่ือตอ้งการซ่อมบ ารุง และการ
ใหส่้วนลดเพิ่มตามปริมาณสินคา้ท่ีซ้ือ ตามล าดบั 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบั
มาก ไดแ้ก่ สินคา้พร้อมจ าหน่ายตลอดเวลา รองลงมาคือความสมบูรณ์ของสินคา้ท่ีจดัส่ง  ความ
ถูกตอ้ง ตรงตามประเภทหรือชนิดของสินคา้ท่ีไดส้ั่งซ้ือ และสามารถท าการสั่งซ้ือกบัพนกังานขาย
ไดโ้ดยตรง ตามล าดบั 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัมาก 
ได้แก่ ความเอาใจใส่ลูกคา้ของพนักงานขาย รองลงมาคือความสามารถในการแก้ปัญหาของ
พนกังานขาย และพนกังานขายมีทกัษะ ความรู้ เก่ียวกบัสินคา้  ตามล าดบั 

กล่าวโดยสรุปทุกกลุ่มปัจจยั ยกเวน้ ปัจจยัดา้นความสัมพนัธ์ระหว่างบุคคลและปัจจยั
ส่วนบุคคล มีผลต่อการตดัสินใจในระดบัมากต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองดูดฝุ่ นของธุรกิจโรงแรมใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ 
 

ส่วนที่ 4 วิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อธุรกิจโรงแรมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือ
เคร่ืองดูดฝุ่น 

จ าแนกตามจ านวนห้องพกั 
จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูล เม่ือพิจารณาเปรียบเทียบความแตกต่างของจ านวนหอ้งพกั 

3 กลุ่ม คือ กลุ่มธุรกิจโรงแรมท่ีมีห้องพกันอ้ยกว่า 30 ห้อง กลุ่มธุรกิจโรงแรมท่ีมีห้องพกั 30 – 100 
หอ้งและกลุ่มธุรกิจโรงแรมท่ีมีหอ้งพกั 101 หอ้งข้ึนไป สรุปผล ดงัน้ี 

ปัจจัยด้านส่ิงแวดล้อม พบว่า ปัจจยัยอ่ยแนวโนม้ดา้นการท่องเท่ียวในขณะตดัสินใจ
ซ้ือ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มธุรกิจโรงแรมท่ีมีห้องพกั 30 – 100 ห้องและ 101 ห้องข้ึนไป 
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มากกว่ากลุ่มธุรกิจโรงแรมท่ีมีห้องพกัน้อยกว่า 30 ห้อง ปัจจยัย่อยเทคโนโลยีดา้นการประหยดั
พลงังาน นโยบายส่งเสริมการท่องเท่ียวภายในประเทศ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มธุรกิจ
โรงแรมท่ีมีห้องพกั 30 – 100 ห้อง มากกว่า กลุ่มธุรกิจโรงแรมท่ีมีห้องพกันอ้ยกว่า 30 ห้อง ปัจจยั
ยอ่ยนโยบายการลดอตัราภาษีของผูป้ระกอบการท่องเท่ียว มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มธุรกิจ
โรงแรมท่ีมีหอ้งพกั 30 – 100 หอ้ง มากกว่า กลุ่มธุรกิจโรงแรมท่ีมีหอ้งพกันอ้ยกว่า 30 หอ้งและ 101 
ห้องข้ึนไป ปัจจยัย่อยจ านวนลูกคา้ท่ีเขา้มาพกัในโรงแรมเพิ่มปริมาณมากข้ึน เทคโนโลยีดา้นการ
พฒันารูปแบบเคร่ืองดูดฝุ่ น สภาวะเศรษฐกิจในขณะตดัสินใจซ้ือ ราคาน ้ ามนัขณะตดัสินใจซ้ือ มีผล
ต่อการตดัสินใจในแต่ละกลุ่มไม่แตกต่างกนั 

ปัจจัยภายในองค์กร  พบว่า ปัจจัยย่อยนโยบายการสั่งซ้ือสินค้าของผู ้บริหาร  
งบประมาณท่ีไดรั้บจดัสรรในปีนั้น ๆ พื้นท่ีบริเวณท่ีตอ้งใชเ้คร่ืองดูดฝุ่ นมีขนาดเพิ่มมากข้ึน สัญญา
ซ้ือขายท่ีผกูพนักบัผูจ้  าหน่ายรายใดรายหน่ึง และโรงแรมตั้งอยูใ่กลถ้นนท าใหมี้ปริมาณฝุ่ นมากข้ึน 
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในแต่ละกลุ่มไม่แตกต่างกนั 

ปัจจัยด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล พบว่า ปัจจยัย่อยความสัมพนัธ์ของผูจ้ดัการ
แผนกแม่บา้นกบัผูท้  าการจดัซ้ือ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มธุรกิจโรงแรมท่ีมีหอ้งพกั 30 – 100 
ห้อง มากกว่า กลุ่มธุรกิจโรงแรมท่ีมีห้องพกัน้อยกว่า 30 ห้อง ปัจจยัย่อยความคุน้เคยระหว่างผูท้  า
การจัดซ้ือกับพนักงานขาย/ผูจ้  าหน่าย และความคุน้เคยระหว่างผูใ้ช้เคร่ืองกับพนักงานขาย/ผู ้
จ  าหน่าย มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในแต่ละกลุ่มไม่แตกต่างกนั 

ปัจจัยส่วนบุคคล พบว่าปัจจยัย่อยต าแหน่งหนา้ท่ีในองคก์รของผูมี้อ  านาจจดัซ้ือหรือ
ตดัสินใจซ้ือ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มธุรกิจโรงแรมท่ีมีหอ้งพกั 30 – 100 หอ้งและ 101 หอ้ง
ข้ึนไป มากกว่ากลุ่มธุรกิจโรงแรมท่ีมีห้องพกันอ้ยกว่า 30 ห้อง ปัจจยัย่อยอายุของผูมี้อ  านาจจดัซ้ือ
หรือตดัสินใจซ้ือ และระดบัการศึกษาของผูมี้อ  านาจจดัซ้ือหรือตดัสินใจซ้ือ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ของกลุ่มธุรกิจโรงแรมท่ีมีหอ้งพกั 30 – 100 หอ้ง มากกวา่ กลุ่มธุรกิจโรงแรมท่ีมีหอ้งพกันอ้ยกว่า 30 
ห้อง ปัจจยัย่อยเพศของผูมี้อ  านาจจดัซ้ือหรือตดัสินใจซ้ือ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในแต่ละกลุ่มไม่
แตกต่างกนั 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ปัจจยัย่อยแรงดูด (ก าลงัวตัต)์ของเคร่ืองดูดฝุ่ น คู่มือการ
ใชง้านและการดูแลรักษามีความชดัเจนเขา้ใจง่าย มีชนิดและขนาดให้เลือกหลากหลายตามความ
ตอ้งการ และเคร่ืองดูดฝุ่ นมีเทคโนโลยท่ีีทนัสมยั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มธุรกิจโรงแรมท่ีมี
หอ้งพกั 30 – 100 หอ้งและ 101 ห้องข้ึนไป มากกว่ากลุ่มธุรกิจโรงแรมท่ีมีหอ้งพกันอ้ยกว่า 30 หอ้ง 
ปัจจยัยอ่ยความแขง็แรง คงทน ของเคร่ืองดูดฝุ่ น และเง่ือนไขการรับประกนัสินคา้หรือเปล่ียน/คืน
สินคา้ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มธุรกิจโรงแรมท่ีมีหอ้งพกั 30 – 100 หอ้ง มากกว่า กลุ่มธุรกิจ
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โรงแรมท่ีมีห้องพกันอ้ยกว่า 30 ห้อง ปัจจยัยอ่ยตราสินคา้/ช่ือเสียงของผูผ้ลิตหรือผูจ้  าหน่าย และมี
บริการหลงัการขาย เช่น ดูแลและตรวจเช็คเป็นประจ า มีผลต่อการตดัสินใจในแต่ละกลุ่มไม่แตกต่างกนั 

ปัจจัยด้านราคา พบว่า ปัจจยัยอ่ยราคาสามารถต่อรองได ้มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของ
กลุ่มธุรกิจโรงแรมท่ีมีห้องพกั 30 – 100 ห้องและ 101 ห้องข้ึนไป มากกว่ากลุ่มธุรกิจโรงแรมท่ีมี
ห้องพกัน้อยกว่า 30 ห้อง ปัจจัยย่อยระยะเวลาการให้เครดิต การให้ส่วนลดกรณีซ้ือเงินสด มี
เคร่ืองดูดฝุ่ นหลายระดบัราคาใหเ้ลือก มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มธุรกิจโรงแรมท่ีมีหอ้งพกั 30 
– 100 ห้อง มากกว่า กลุ่มธุรกิจโรงแรมท่ีมีห้องพกันอ้ยกว่า 30 ห้อง ปัจจยัยอ่ยราคาเคร่ืองดูดฝุ่ นไม่
เปล่ียนแปลงบ่อย/มีระยะเวลาการยนืราคา ระดบัราคาขายเคร่ืองดูดฝุ่ นไม่สูงกวา่คู่แข่ง และราคาของ
อะไหล่และช้ินส่วนไม่แพงเม่ือตอ้งการซ่อมบ ารุง มีผลต่อการตดัสินใจในแต่ละกลุ่มไม่แตกต่างกนั 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า ปัจจยัย่อยท าเลท่ีตั้งของผูจ้  าหน่ายสะดวก 
ความสะดวกในการสั่งซ้ือทางโทรศพัท/์แฟกซ์/อีเมลล์ สามารถท าการสั่งซ้ือกบัพนักงานขายได้
โดยตรง สินคา้มีพร้อมจ าหน่ายตลอดเวลา  กระบวนการหรือขั้นตอนในการสั่งซ้ือไม่ยุ่งยาก 
ระยะเวลาท่ีไดรั้บสินคา้นบัจากวนัสั่งซ้ือ ความถูกตอ้ง ตรงตามประเภทหรือชนิดของสินคา้ท่ีได้
สั่งซ้ือ และความสมบูรณ์ของสินคา้ท่ีจดัส่ง มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มธุรกิจโรงแรมท่ีมี
หอ้งพกั 30 – 100 หอ้งและ 101 หอ้งข้ึนไป มากกวา่กลุ่มธุรกิจโรงแรมท่ีมีหอ้งพกันอ้ยกวา่ 30 หอ้ง  

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ปัจจยัย่อยความเอาใจใส่ลูกคา้ของพนักงาน
ขาย ขอ้มูลรายละเอียดสินคา้ทางส่ือ ๆ เช่น แผ่นพบั ใบปลิว โบรชวัร์และอินเทอร์เน็ต มีการ
ส่งเสริมการขาย ลด แลก แจก แถม และมีการจดัอบรมใหค้วามรู้เร่ืองสินคา้แก่ลูกคา้สม ่าเสมอ มีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มธุรกิจโรงแรมท่ีมีห้องพกั 30 – 100 ห้องและ 101 ห้องข้ึนไป มากกว่า
กลุ่มธุรกิจโรงแรมท่ีมีห้องพกันอ้ยกว่า 30 ห้อง ปัจจยัย่อยพนกังานขายมีทกัษะ ความรู้ เก่ียวกบั
สินคา้ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มธุรกิจโรงแรมท่ีมีหอ้งพกั 30 – 100 หอ้ง มากกว่า กลุ่มธุรกิจ
โรงแรมท่ีมีหอ้งพกันอ้ยกว่า 30 หอ้ง ปัจจยัยอ่ยมีพนกังานขายเขา้มาติดต่อเพื่อแนะน าสินคา้ บุคลิก
และมารยาทของพนกังานขาย ความสามารถในการแกปั้ญหาของพนกังานขาย มีผลต่อการตดัสินใจ
ในแต่ละกลุ่มไม่แตกต่างกนั 

 
ส่วนที ่5  ข้อมูลปัญหาและข้อเสนอแนะเกีย่วกบัการจัดซ้ือเคร่ืองดูดฝุ่น 

  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เห็นว่าเป็นปัญหาดา้นผลิตภณัฑ ์เร่ืองบริการหลงัการ
ขาย รองลงมาคือ อะไหล่มีราคาแพงและหาซ้ือยาก การเขา้มาดูแลและซ่อมบ ารุงของผูจ้  าหน่าย 
วิธีการใชง้านเคร่ืองดูดฝุ่ น ระยะการรับประกนัท่ีน้อยเกินไป  และเคร่ืองดูดฝุ่ นมีน ้ าหนักมากไม่
เหมาะสมกบัการใชง้าน ตามล าดบั  
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อภิปรายผลการศึกษา 

การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อธุรกิจโรงแรมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือเคร่ืองดูดฝุ่ น 
เป็นการศึกษาจากทฤษฎีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และแนวคิดปัจจยัท่ีมีผลต่อการจดัซ้ือของ
องคก์ร สามารถอภิปรายผลการศึกษา ไดด้งัน้ี 

1. จากวตัถุประสงค ์ขอ้ท่ี 1 เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อธุรกิจโรงแรมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ใน
การซ้ือเคร่ืองดูดฝุ่ น ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑมี์ผลต่อธุรกิจโรงแรมใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือเคร่ืองดูดฝุ่ น มากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียปัจจยัยอ่ยสูงสุด เร่ืองบริการหลงัการขาย 
เช่น ดูแลและตรวจเช็คเป็นประจ า รองลงมาคือแรงดูด (ก าลงัวตัต)์ ของเคร่ืองดูดฝุ่ น  และความแขง็แรง คงทน 
ของเคร่ืองดูดฝุ่ น(ตารางท่ี 81,22) ทั้งน้ีเน่ืองจากธุรกิจโรงแรมมีงบประมาณจ ากดัในการจดัซ้ือเคร่ืองใหม่ โดย
ส่วนใหญ่จะซ้ือเม่ือเคร่ืองเดิมช ารุดและไม่สามารถใชง้านไดแ้ลว้เท่านั้น(ตารางท่ี 11) จึงตอ้งการใหผู้จ้  าหน่าย
เขา้มาดูแลและตรวจเช็คเป็นประจ าสม ่าเสมอ เพื่อยดือายกุารใชง้านของเคร่ืองให้สามารถใชง้านไดย้าวนาน อีก
ทั้งมีความตอ้งการดา้นสมรรถนะของเคร่ือง คือ แรงดูดหรือก าลงัวตัตสู์ง เพื่อสามารถท าความสะอาดห้องพกั
ไดอ้ยา่งรวดเร็ว และความตอ้งการดา้น ความแขง็แรง คงทน เน่ืองจากตอ้งใชเ้คร่ืองดูดฝุ่ นท าความสะอาดเป็น
ประจ า และใชเ้คร่ืองยาวนานต่อเน่ืองตามจ านวนห้องพกัท่ีให้บริการ ผลการศึกษาคร้ังน้ีสอดคลอ้งกบั ผล
การศึกษาของ ธีรศกัด์ิ ดวงสวสัด์ิ (2551) ท่ีผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑมี์ผล
ต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์ระบบกลอ้งโทรทศัน์วงจรปิดของธุรกิจโรงแรมในกรุงเทพมหานคร มากท่ีสุด โดย
มีค่าเฉล่ียปัจจยัย่อยสูงสุด เร่ือง ความแข็งแรง คงทนของสินคา้และคุณภาพของสินคา้ท่ีจดัจ าหน่าย แต่ไม่
สอดคลอ้งกับ ผลการศึกษาของ นันทวฒัน์ พนัธ์ศรีวนิช (2552) ท่ีผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัส่วนประสม
การตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสูบน ้าเสียของโรงงานอุตสาหกรรมในอ าเภอ
กระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร โดยมีค่าเฉล่ียปัจจยัยอ่ยสูงสุด เร่ือง ความกระตือรือร้นเอาใจใส่ในการติดตาม
งานของพนกังาน ทั้งน้ีเน่ืองจากลกัษณะของเคร่ืองดูดฝุ่ นและเคร่ืองสูบน ้ าเสียมีความแตกต่างเร่ืองขนาดและ
ความซับซ้อนในวิธีการติดตั้งและใชง้านซ่ึงเคร่ืองสูบน ้ าเสียอาจตอ้งใชก้ารน าเสนองานขายและสาธิตดว้ย
พนกังานเป็นหลกั ซ่ึงเคร่ืองดูดฝุ่ นลูกคา้สามารถเลือกซ้ือไดเ้องโดยไม่ตอ้งใชพ้นกังานขายมาเสนอขาย 

2. จากวตัถุประสงค ์ขอ้ท่ี 2 เพื่อศึกษาเปรียบเทียบความแตกต่างของจ านวนหอ้งพกัโรงแรมกบั
ปัจจยัท่ีมีผลต่อธุรกิจโรงแรมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือเคร่ืองดูดฝุ่ น ผลการทดสอบความแตกต่างท่ี
ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 พบว่า กลุ่มธุรกิจโรงแรมท่ีมีหอ้งพกั 30-100 หอ้ง และขนาด 101 หอ้งข้ึน
ไป ส่วนใหญ่ระดบัผลของปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองดูดฝุ่ นแต่ละดา้นไม่แตกต่างกนั ทั้งน้ีเน่ืองจาก
ปัจจุบนัโรงแรมขนาดกลางมีรูปแบบการบริหารโรงแรมใกลเ้คียงกบัโรงแรมขนาดใหญ่ ส่วนกลุ่มธุรกิจโรงแรม
ท่ีมีห้องพกั 30-100 ห้อง และขนาด 101 ห้องข้ึนไป มีค่าเฉล่ียระดบัผลของปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองดูดฝุ่ นแตกต่างจากกลุ่มธุรกิจโรงแรมท่ีมีหอ้งพกัจ านวนนอ้ยกว่า 30 หอ้ง ทุกปัจจยั ยกเวน้ปัจจยัภายใน
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องคก์ร ซ่ึงระดบัผลท่ีแตกต่างเป็นไปในทิศทางท่ีสูงกว่า ทั้งน้ีเน่ืองจากโรงแรมขนาดกลางและขนาดใหญ่มี
จ านวนห้องพกัมากกว่า จ  านวนลูกคา้มากกว่า ตอ้งใชเ้คร่ืองดูดฝุ่ นท าความสะอาดให้ทนัต่อความตอ้งการใช้
ห้องพกัในแต่ละวนั จึงเนน้ประสิทธิภาพการใชง้านของเคร่ือง และการซ้ือจ านวนมากจ าเป็นตอ้งต่อรองราคา
เพื่อให้อยู่ในงบประมาณท่ีมีอยู่อย่างจ ากดั การติดต่อผูจ้  าหน่ายท่ีเขา้ถึงไดง่้ายสะดวก รวดเร็ว  การดูแลและ
ตรวจเช็คหลงัการขายเพื่อใหเ้คร่ืองอยูใ่นสภาพพร้อมใชง้านตลอดเวลา  และการเอาใจใส่จากพนกังานขายท่ีเขา้มา
ติดต่อใหค้  าแนะน าเร่ืองวิธีการใชง้าน 

 

ข้อค้นพบ 
จากการศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อธุรกิจโรงแรมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือ

เคร่ืองดูดฝุ่ น มีขอ้คน้พบซ่ึงสามารถจ าแนกตามกลุ่มขนาดหอ้งพกัของโรงแรมได ้ดงัน้ี 
1. กลุ่มธุรกจิโรงแรมทีมี่ห้องพกัน้อยกว่า 30 ห้อง 

 

ตารางที่ 82 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปัจจัยท่ีมีผลต่อธุรกิจโรงแรมท่ีมีจ านวน
หอ้งพกันอ้ยกวา่ 30  หอ้ง ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือเคร่ืองดูดฝุ่ น 
 

ปัจจัยที่มีผล ปัจจัยย่อยทีม่ค่ีาเฉลีย่สูงสุด ค่าเฉลีย่ ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัผล 

ปัจจัยด้านส่ิงแวดล้อม จ านวนของลกูคา้ท่ีเขา้มาพกัใน
โรงแรมมีปริมาณเพิ่มมากข้ึน 

3.60 0.893 มาก 

ปัจจัยภายในองค์กร 
 

นโยบายการสั่งซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริหาร 

3.98 0.863 มาก 

ปัจจัยด้านความสัมพนัธ์
ระหว่างบุคคล 

ความสัมพนัธ์ของผูจ้ดัการแผนก
แม่บา้นกบัผูท้  าการจดัซ้ือ 

2.96 1.091 ปานกลาง 

ปัจจัยส่วนบุคคล ต าแหน่งหนา้ท่ีในองคก์รของผูมี้
อ  านาจจดัซ้ือหรือตดัสินใจซ้ือ 

3.10 1.077 ปานกลาง 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ มีบริการหลงัการขาย เช่น ดูแลและ
ตรวจเชค็เป็นประจ า 

4.19 0.762 มาก 

ปัจจัยด้านราคา ราคาของอะไหล่และช้ินส่วนไม่
แพงเม่ือตอ้งการซ่อมบ ารุง 

4.13 0.798 มาก 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย 

ความสมบูรณ์ของสินคา้ท่ีจดัส่ง 4.00 0.899 มาก 

ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด บุคลิกและมารยาทของพนกังานขาย 4.08 0.986 มาก 
ค่าเฉลีย่โดยรวม 3.76 0.921 มาก 
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จากตารางท่ี 82 พบวา่ กลุ่มธุรกิจโรงแรมท่ีมีหอ้งพกันอ้ยกว่า 30 หอ้ง เห็นว่าทุกปัจจยั
มีผลในระดบัมาก ยกเวน้ปัจจยัดา้นความสัมพนัธ์ระหว่างบุคคลและปัจจยัส่วนบุคคล ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย
ระดับผลในระดับปานกลาง โดยปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจสูงเป็นอนัดับแรก คือ ปัจจยัด้าน
ผลิตภัณฑ์ รองลงมา คือ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด และปัจจัยด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย ตามล าดบั   

 
2. กลุ่มธุรกจิโรงแรมทีมี่ห้องพกั 30-100 ห้อง 
 

ตารางที่ 83 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปัจจัยท่ีมีผลต่อธุรกิจโรงแรมท่ีมีจ านวน
หอ้งพกั 30 - 100   หอ้ง ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือเคร่ืองดูดฝุ่ น 
 

ปัจจัยที่มีผล ปัจจัยย่อยทีม่ค่ีาเฉลีย่สูงสุด ค่าเฉลีย่ ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัผล 

ปัจจัยด้านส่ิงแวดล้อม 
 

เทคโนโลยดีา้นการประหยดั
พลงังาน 

4.04 1.063 มาก 

ปัจจัยภายในองค์กร 
 

นโยบายการสั่งซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริหาร 

4.20 1.035 มาก 

ปัจจัยด้านความสัมพนัธ์
ระหว่างบุคคล 

ความสัมพนัธ์ของผูจ้ดัการแผนก
แม่บา้นกบัผูท้  าการจดัซ้ือ 

3.59 1.252 มาก 

ปัจจัยส่วนบุคคล ต าแหน่งหนา้ท่ีในองคก์รของผูมี้
อ  านาจจดัซ้ือหรือตดัสินใจซ้ือ 

4.17 0.885 มาก 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ เง่ือนไขการรับประกนัสินคา้ หรือ
เปล่ียน/คืนสินคา้ 

4.65 0.619 มากท่ีสุด 

ปัจจัยด้านราคา การใหส่้วนลดเพิ่มตามปริมาณ
สินคา้ท่ีซ้ือ 

4.61 0.787 มากท่ีสุด 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย 

ความสมบูรณ์ของสินคา้ท่ีจดัส่ง 4.65 0.705 มากท่ีสุด 

ปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด 

ความเอาใจใส่ลูกคา้ของพนกังาน
ขาย 

4.72 0.656 มากท่ีสุด 

ค่าเฉลีย่โดยรวม 4.33 0.875 มาก 

 
จากตารางท่ี 83 พบว่า กลุ่มธุรกิจโรงแรมท่ีมีห้องพกั 30-100 ห้อง เห็นว่าปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดมีผลในระดบัมากท่ีสุด ส่วนปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้ม ปัจจยัภายในองคก์ร ปัจจยัดา้น
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ความสัมพนัธ์ระหว่างบุคคลและปัจจยัส่วนบุคคล มีผลในระดบัมาก โดยปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจสูงเป็นอนัดบัแรก คือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด รองลงมา คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นราคา ตามล าดบั   

 
3. กลุ่มธุรกจิโรงแรมทีมี่ห้องพกั 101 ห้องขึน้ไป 
 

ตารางที่ 84  แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปัจจยัท่ีมีผลต่อธุรกิจโรงแรมท่ีมีจ านวน
หอ้งพกั 101   หอ้ง ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือเคร่ืองดูดฝุ่ น 
 

ปัจจัยที่มีผล ปัจจัยย่อยทีม่ค่ีาเฉลีย่สูงสุด ค่าเฉลีย่ ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัผล 

ปัจจัยด้านส่ิงแวดล้อม แนวโนม้ดา้นการท่องเท่ียวในขณะ
ตดัสินใจซ้ือ 

3.82 1.054 มาก 

ปัจจัยภายในองค์กร 
 

นโยบายการสั่งซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริหาร 

4.04 1.117 มาก 

ปัจจัยด้านความสัมพนัธ์
ระหว่างบุคคล 

ความสัมพนัธ์ของผูจ้ดัการแผนก
แม่บา้นกบัผูท้  าการจดัซ้ือ 

3.16 1.214 มาก 

ปัจจัยส่วนบุคคล ต าแหน่งหนา้ท่ีในองคก์รของผูมี้
อ  านาจจดัซ้ือหรือตดัสินใจซ้ือ 

4.18 1.236 มาก 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 
 

แรงดูด(ก าลงัวตัต)์ของเคร่ืองดูดฝุ่ น 4.57 0.791 มากท่ีสุด 

ปัจจัยด้านราคา 
 

ราคาสามารถต่อรองได ้ 4.55 0.867 มากท่ีสุด 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย 

มีสินคา้พร้อมจ าหน่ายตลอดเวลา 4.59 0.762 มากท่ีสุด 

ปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด 

ความเอาใจใส่ลูกคา้ของพนกังาน
ขาย 

4.53 0.819 มากท่ีสุด 

ค่าเฉลีย่โดยรวม 4.18 0.982 มาก 

 
จากตารางท่ี 84 พบวา่ กลุ่มธุรกิจโรงแรมท่ีมีหอ้งพกั 101 หอ้งข้ึนไป เห็นวา่ปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดมีผลในระดบัมากท่ีสุด ส่วนปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้ม ปัจจยัภายในองคก์ร ปัจจยัดา้น
ความสัมพนัธ์ระหว่างบุคคลและปัจจยัส่วนบุคคล มีผลในระดบัมาก โดยปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
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ตัดสินใจสูงเป็นอันดับแรก คือ ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย รองลงมา คือ ปัจจัยด้าน
ผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั   
 
ข้อเสนอแนะจากผลการศึกษา 

จากผลการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อธุรกิจโรงแรมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือ
เคร่ืองดูดฝุ่ น คร้ังน้ี เม่ือพิจารณาจากขอ้มูลทัว่ไป ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือ
เคร่ืองดูดฝุ่ นของธุรกิจโรงแรม ผูป้ระกอบการหรือตวัแทนจ าหน่ายควรมีการปรับปรุงกระบวนการ
และกลยุทธ์ทางการตลาดให้สอดคล้องกับความต้องการของลูกคา้และสภาวะการแข่งขนัใน
ปัจจุบนั เพื่อเพิ่มยอดขาย สร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้และสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั
ระยะยาว สามารถจ าแนกขอ้แนะน าดา้นกลยทุธ์ทางการตลาดตามกลุ่มขนาดของธุรกิจโรงแรมได ้ 
ดงัน้ี 

1. กลุ่มธุรกจิโรงแรมขนาดเลก็ ซ่ึงมีจ านวนห้องพกัน้อยกว่า 30 ห้อง 
 ด้านผลิตภัณฑ์  จากการศึกษาพบว่าการพิจารณาซ้ือเคร่ืองดูดฝุ่ นของธุรกิจโรงแรม
กลุ่มน้ีจะให้ความส าคญัในเร่ือง การบริการหลงัการขาย มีการเขา้มาดูแลและตรวจเช็คเคร่ืองเป็น
ประจ าสม ่าเสมอ ดงันั้นผูป้ระกอบการควรมีขอ้เสนอพิเศษและช้ีแจงให้ลูกคา้ทราบเก่ียวกบัการ
ให้บริการและดูแลหลงัการขาย เง่ือนไขการเขา้ไปตรวจเช็คเคร่ืองในช่วงรับประกันและหลงั
รับประกนั พร้อมทั้งควรมีผูเ้ช่ียวชาญใหค้  าปรึกษาในการแกไ้ขปัญหาเบ้ืองตน้ใหก้บัลูกคา้  

ด้านราคา  จากการศึกษาพบว่าการพิจารณาซ้ือเคร่ืองดูดฝุ่ นของธุรกิจโรงแรมกลุ่มน้ี
จะให้ความส าคญัในเร่ือง ราคาของอะไหล่และช้ินส่วนไม่แพงเม่ือตอ้งการซ่อมบ ารุง ดงันั้น
ผูป้ระกอบการอาจใชก้ลยุทธ์ระดบัราคา โดยมีอะไหล่และช้ินส่วนให้เลือกหลายระดบัราคาตาม
คุณภาพเพื่อใหลู้กคา้สามารถเลือกไดต้ามงบประมาณท่ีมีอยู ่ 

ด้านการจัดจ าหน่าย  จากการศึกษาพบว่าการพิจารณาซ้ือเคร่ืองดูดฝุ่ นของธุรกิจ
โรงแรมกลุ่มน้ีจะให้ความส าคญัในเร่ือง ความสมบูรณ์ของสินคา้ท่ีจดัส่ง ดงันั้นผูป้ระกอบการควร
เน้นย  ้าไปยงัแผนกจดัส่งสินคา้ให้มีการตรวจเช็คสินคา้ก่อนส่งให้อยู่ในสภาพท่ีพร้อมใช้งาน มี
อุปกรณ์และอะไหล่ครบ ไม่มีต าหนิใดและมีการรับประกนัคืนสินคา้และเปล่ียนสินคา้ใหม่ใหห้าก
ลูกคา้ตรวจสอบพบความเสียหายของสินคา้ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด  จากการศึกษาพบวา่การพิจารณาซ้ือเคร่ืองดูดฝุ่ นของธุรกิจ
โรงแรมกลุ่มน้ีจะใหค้วามส าคญัในเร่ือง บุคลิกและมารยาทของพนกังานขาย ดงันั้นผูป้ระกอบการ
ควรใหค้วามส าคญัตั้งแต่กระบวนการคดัเลือกพนกังานท่ีเหมาะสมกบัต าแหน่งงานดา้นน้ี มีการฝึก
อบรบเทคนิคการน าเสนอสินคา้ การเขา้พบลูกคา้เพื่อสร้างความประทบัใจแก่ลูกคา้ 
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2. กลุ่มธุรกจิโรงแรมขนาดกลาง ซ่ึงมีจ านวนห้องพกั30-100 ห้อง 
ด้านผลิตภัณฑ์  จากการศึกษาพบว่าการพิจารณาซ้ือเคร่ืองดูดฝุ่ นของธุรกิจโรงแรม

กลุ่มน้ีจะให้ความส าคัญในเร่ือง เง่ือนไขการรับประกันสินค้าหรือเปล่ียนคืนสินค้า ดังนั้ น
ผูป้ระกอบการควรจดัท าใบรับประกนัสินคา้ท่ีระบุเง่ือนไขต่าง ๆ ให้ชดัเจนรวมไปถึงเง่ือนไขใน
การรับคืนหรือเปล่ียนสินคา้ในกรณีใดบา้งใหลู้กคา้ทราบตั้งแต่ขั้นตอนการเสนอราคา 

ด้านราคา  จากการศึกษาพบว่าการพิจารณาซ้ือเคร่ืองดูดฝุ่ นของธุรกิจโรงแรมกลุ่มน้ี
จะใหค้วามส าคญัในเร่ือง การใหส่้วนลดเพิ่มตามปริมาณสินคา้ท่ีซ้ือ ดงันั้นผูป้ระกอบการอาจใชก้ล
ยุทธ์ให้ส่วนลดตามปริมาณท่ีซ้ือ โดยใชเ้ป็นขอเสนอในการเสนอราคาแก่ผูท้  าหน้าท่ีจดัซ้ือ เช่น 1 
เคร่ือง ให้ส่วนลด 5 % หากซ้ือ 3 เคร่ืองใหส่้วนลดเพิ่มเป็น 10 % เพื่อกระตุน้การการตดัสินใจซ้ือ  
 ด้านการจัดจ าหน่าย  จากการศึกษาพบว่าการพิจารณาซ้ือเคร่ืองดูดฝุ่ นของธุรกิจ
โรงแรมกลุ่มน้ีจะให้ความส าคญัในเร่ือง ความสมบูรณ์ของสินคา้ท่ีจดัส่ง ดงันั้นผูป้ระกอบการควร
เน้นย  ้าไปยงัแผนกจดัส่งสินคา้ให้มีการตรวจเช็คสินคา้ก่อนส่งให้อยู่ในสภาพท่ีพร้อมใช้งาน มี
อุปกรณ์และอะไหล่ครบ ไม่มีต าหนิใดและมีการรับประกนัคืนสินคา้และเปล่ียนสินคา้ใหม่ใหห้าก
ลูกคา้ตรวจสอบพบความเสียหายของสินคา้ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด  จากการศึกษาพบวา่การพิจารณาซ้ือเคร่ืองดูดฝุ่ นของธุรกิจ
โรงแรมกลุ่มน้ีจะใหค้วามส าคญัในเร่ือง ความเอาใจใส่ลูกคา้ของพนกังานขาย ดงันั้นผูป้ระกอบการ
ควรใหส้ าคญักบัการติดตามและดูแลลูกคา้ อยา่งต่อเน่ืองสม ่าเสมอ มีการจดัท าก าหนดการเขา้เยี่ยม
ลูกคา้แต่ละราย การให้ความส าคญัของลูกคา้แต่ละราย ทั้งน้ีเพื่อรักษาความสัมพนัธ์ท่ีดีแก่ลูกคา้ใน
ระยะยาว 

3. กลุ่มธุรกจิโรงแรมขนาดใหญ่ ซ่ึงมีจ านวนห้องพกั101 ห้องขึน้ไป 
 ด้านผลิตภัณฑ์  จากการศึกษาพบว่าการพิจารณาซ้ือเคร่ืองดูดฝุ่ นของธุรกิจโรงแรม
กลุ่มน้ีจะให้ความส าคญัในเร่ือง แรงดูด(ก าลงัวตัต์)ของเคร่ืองดูดฝุ่ น ดังนั้นผูป้ระกอบการควร
น าเสนอสินคา้ดา้นประสิทธิภาพในการท างานของเคร่ืองดูดฝุ่ นเป็นหลกั เน่ืองจากโรงแรมขนาด
ใหญ่มีพื้นท่ีและจ านวนหอ้งเยอะ จึงตอ้งการใชเ้คร่ืองดูดฝุ่ นท่ีมีก าลงัสูง ๆ เพื่อช่วยประหยดัเวลาใน
การท างาน 
  ด้านราคา  จากการศึกษาพบว่าการพิจารณาซ้ือเคร่ืองดูดฝุ่ นของธุรกิจโรงแรมกลุ่มน้ี
จะให้ความส าคญัในเร่ือง ราคาสามารถต่อรองได ้เน่ืองจากโรงแรมขนาดใหญ่จะใชว้ิธีเปรียบเทียบ
ราคาจากผูจ้  าหน่ายรายหลาย ดงันั้นหากผูป้ระกอบการสามารถยืดหยุ่นเร่ืองราคาเพื่อให้เกิดการ
ต่อรองได ้กจ็ะไดรั้บการพิจารณาเป็นพิเศษ  
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  ด้านการจัดจ าหน่าย  จากการศึกษาพบว่าการพิจารณาซ้ือเคร่ืองดูดฝุ่ นของธุรกิจ
โรงแรมกลุ่มน้ีจะใหค้วามส าคญัในเร่ือง มีสินคา้พร้อมจ าหน่ายตลอดเวลา เพื่อเป็นการลดระยะเวลา
รอคอยของลูกคา้ ดงันั้นผูป้ระกอบควรมีการสตอ็กสินคา้อยา่งเพียงพอ หากเป็นสินคา้ท่ีตอ้งสั่งซ้ือ
และน าเขา้จากต่างประเทศควรมีการระบุก าหนดวนัส่งมอบให้ชดัเจนและแจง้ให้ลูกคา้ทราบเป็น
ระยะ เพื่อใหท้นัความตอ้งการใชง้านของลูกคา้  

  ด้านการส่งเสริมการตลาด  จากการศึกษาพบวา่การพิจารณาซ้ือเคร่ืองดูดฝุ่ นของธุรกิจ
โรงแรมกลุ่มน้ีจะใหค้วามส าคญัในเร่ือง ความเอาใจใส่ลูกคา้ของพนกังานขาย ดงันั้นผูป้ระกอบการ
ควรใหส้ าคญักบัการติดตามและดูแลลูกคา้ อยา่งต่อเน่ืองสม ่าเสมอ มีการจดัท าก าหนดการเขา้เยี่ยม
ลูกคา้แต่ละราย การให้ความส าคญัของลูกคา้แต่ละราย ทั้งน้ีเพื่อรักษาความสัมพนัธ์ท่ีดีแก่ลูกคา้ใน
ระยะยาว 
 
ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาคร้ังต่อไป 

เน่ืองจากการศึกษาคร้ังน้ีได้ศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อธุรกิจโรงแรมในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ในการซ้ือเคร่ืองดูดฝุ่ น ซ่ึงเป็นการศึกษากลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นองคก์รท่ีใชเ้คร่ืองดูดฝุ่ นเป็น
หลกัในการท าความสะอาด แต่ยงัมีองคก์ร หรือหน่วยงานอ่ืน ๆ ท่ียงัใชเ้คร่ืองดูดฝุ่ นในการท าความ
สะอาดอยู่อีกหลายองค์กร อาทิเช่น ร้านลา้งและท าความสะอาดรถยนต์ โรงพยาบาล โรงงาน
อุตสาหกรรม ฯลฯ ท่ีควรท าการศึกษาศึกษาเพิ่มเติมเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองดูดฝุ่ นของกลุ่มธุรกิจท่ีแตกต่างกนัต่อไป  


