
 

บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

 
   ในการศึกษาคร้ังนี้ ผูศึกษาไดศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของเพ่ือ
ใชเปนแนวทางในการกําหนดกรอบ และประเด็นในการศึกษาใหไดครอบคลุมเนื้อหาตาม
วัตถุประสงคโดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
2.1 แนวคิดและทฤษฎี 

 ในการศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอนักทองเท่ียวชาว
ไทย ในการเลือกใชบริการโรงแรมแบบบูติค ในจังหวัดเชียงใหม เปนการศึกษาถึงปจจัยสวน
ประสมการตลาดบริการที่สงผลตอการตัดสินใจใชบริการโรงแรมแบบบูติค โดยศึกษาจาก
นักทองเท่ียวชาวไทยท่ีตัดสินใจมาใชบริการหองพักในโรงแรมแบบบูติค ในจังหวัดเชียงใหมอยาง
นอย 1 คืน และชําระคาหองพักดวยตนเอง แนวคิดและทฤษฎีท่ีใชในการศึกษา ประกอบดวย 

1. แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค (A Model of Consumer Behavior) 
2. ทฤษฎีสวนประสมการตลาดบริการ (The Services Marketing Mix Factors) 
3. แนวคิดเกี่ยวกับการตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจ

ซ้ือของผูซ้ือ (Buyer’s Purchase Decision) 
 

2.1.1 แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค (A Model of Consumer Behavior) 
ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541) ไดอธิบายแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภคของ Kotler วา

เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการ โดยมีจุดเร่ิมตนจากการ
เกิดส่ิงกระตุน (Stimuli) ท่ีทําใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุนนั้นผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผู
ซ้ือ (Buyer’s Black Box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดํา ซ่ึงไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือ แลวจึง
เกิดการตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือ (Buyer’s Purchase 
Decision) แบบจําลองนี้อาจเรียกวาทฤษฎีการกระตุนและการตอบสนอง หรือ Stimulus - Response 
Theory: S – R Theory  ดังแสดงในรูปท่ี 1 
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รูปท่ี 1 แสดงแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค (A Model of Consumer Behavior) หรือ S – R 
Theory  
ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541 : 36 

 
 

 

การรับรูปญหา (Problem Recognition) 
การคนหาขอมูล (Information Search) 
การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) 
การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) 
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Postpurchase Behavior) 
 

ลักษณะของผูซื้อ 
(Buyer’s Characteristic) 

ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural) 
ปจจัยดานสังคม (Social) 
ปจจัยสวนบุคคล (Personal) 
ปจจัยดานจิตวิทยา (Phychological) 
 

ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซื้อ 
(Buyer’s Decision process) 

สิ่งกระตุนภายนอก                 
(Stimulus = S) 

 
 
 
   
 
ผลิตภัณฑ       เศรษฐกิจ 
ราคา                                 เทคโนโลยี   
การจัดจําหนาย           กฎหมาย 
การสงเสริมการตลาด       การเมือง 
บุคคล                               วัฒนธรรม 
ลักษณะทางกายภาพ          
กระบวนการ 

            สิ่งกระตุน 
         ทางการตลาด 
    (Marketing  Stimuli) 

การตอบสนองของผูซื้อ 
(Buyer’s Response = R)
หรือการตัดสินใจซื้อของผู
ซื้อ (Buyer’s Purchase 
Decision) 
 
การเลือกผลิตภัณฑ 
การเลือกตรา 
การเลือกผูขาย 
เวลาในการซื้อ 
ปริมาณในการซื้อ 

สิ่งกระตุนอ่ืนๆ 
(Other 

Stimuli) 

กลองดําหรือ 
ความรูสึก      

นึกคิดของผูซื้อ 
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โดยในการศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอนักทองเท่ียวชาว
ไทย ในการเลือกใชบริการโรงแรมแบบบูติค ในจังหวัดเชียงใหม  จะเนนถึง 2 สวนสําคัญของ
แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค คือ ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimuli) ซ่ึงเปนสวนสําคัญ
ของส่ิงกระตุนจากภายนอก (Outside Stimulus) และเกี่ยวของกับทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด
บริการ หรือ 7 P’s ซ่ึงโรงแรมแบบบูติคสามารถกําหนดข้ึนเพื่อตอบสนองความตองการของ
ผูบริโภค และอีกสวนคือ การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซ้ือของผู
ซ้ือ (Buyer’s Purchase Decision) ซ่ึงเปนการแสดงออกของผูบริโภคในการตอบสนองตอส่ิงกระตุน 
ซ่ึงในท่ีนี้คือสวนประสมทางการตลาดบริการ 
  การศึกษาคร้ังนี้ จึงเปนการศึกษาลักษณะความตองการของผูใชบริการชาวไทยใน
ดานตางๆ เม่ือผูใชบริการชาวไทยไดรับส่ิงกระตุนทางการตลาดหรือส่ิงกระตุนอ่ืนๆ ผานเขามาใน
ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ เปรียบเสมือนกลองดํา ซ่ึงผูประกอบการโรงแรมแบบบูติคไมสามารถ
คาดคะเนได ดังนั้นผูประกอบการโรงแรมแบบบูติคจําเปนตองคนหาลักษณะและความรูสึกนึกคิด
ของผูใชบริการชาวไทย พิจารณาวาไดรับอิทธิพลจากส่ิงใดบาง เพื่อท่ีจะไดวางแผนสวนประสมทาง
การตลาดบริการกระตุนและตอบสนองความตองการของผูใชบริการชาวไทยท่ีเปนลูกคาเปาหมาย
ไดอยางถูกตอง 
 

2.1.2 ทฤษฎีสวนประสมการตลาดบริการ (The Services Marketing Mix Factors) 
อดุลย จาตุรงคกุล (2542) ไดอธิบายทฤษฎีสวนประสมการตลาดบริการของ 

Phillip Kotler วา ประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product)  ราคา (Price)  การจัดจําหนาย (Place)          
การสงเสริมการตลาด (Promotion)  บุคคล (People)  ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)    
และกระบวนการ (Process) โดยสวนประกอบทุกตัวมีความเกี่ยวพันกัน และเทาเทียมกัน ข้ึนอยูกับ
ผูบริหารจะวางกลยุทธ โดยใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมการตลาดบริการตัวใดมากกวากัน  

ในการศึกษาเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมการตลาดบริการของธุรกิจใหบริการ 
จําเปนตองเขาใจถึงสวนประสมการตลาดเชนเดียวกับสินคาท่ัวไปคือ 4 P’s ไดแก ผลิตภัณฑ 
(Product)  ราคา (Price)  การจัดจําหนาย (Place)  และการสงเสริมการตลาด (Promotion)  เพื่อให
สามารถตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมายไดอยางเหมาะสม โดยมีรายละเอียด ดังนี้  
  1) ผลิตภัณฑ (Product) คือ ส่ิงท่ีเสนอขายเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา
ใหพึงพอใจผลิตภัณฑท่ีเสนอขาย อาจจะมีตัวตน หรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย 
สินคาบริการ ความคิด สถานท่ี องคการหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มี
คุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได 
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สําหรับตลาดบริการนั้น ผลิตภัณฑบริการท้ังหมด (The Total Service Product) 
ประกอบดวยองคประกอบ 4 ระดับ ดังนี้ 

ผลิตภัณฑหลัก หรือ ผลิตภัณฑท่ัวไป ประกอบดวยบริการพื้นฐานซ่ึงนักการตลาด
สรางข้ึนและนําเสนอใหกับลูกคา โดยท่ัวไปบริการพื้นฐานเหลานี้จะสามารถตอบสนองความ
ตองการที่แทจริง 

ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง ประกอบดวยบริการพื้นฐาน รวมถึงเง่ือนไขในการบริการท่ี
ลูกคาคิดวามีความจําเปนและคาดหวังวาจะไดรับเม่ือมาใชบริการ 
  ผลิตภัณฑเสริม เปนผลิตภัณฑท่ีทําใหบริการมีความแตกตางจากผูประกอบการ
รายอ่ืนซ่ึงเปนการเพิ่มคุณคาใหกับการบริการในรูปของคุณภาพการใหบริการท่ีเหนือกวา จะ
ใหบริการทั้งผูมารับบริการโดยตรงและผูมาคอย เชน มีเพลงใหฟง มีโทรทัศนใหดู มีหนังสือใหอาน 
มีบริการน้ําดื่ม รวมท้ังมีหองน้ําสะอาดไวบริการ เปนตน 
  ผลิตภัณฑท่ีเปนไปได เปนคุณประโยชนหรือคุณคาเพิ่มท้ังหมดท่ีผูประกอบการ
ใหบริการสามารถเพ่ิมเติมเขาไปเพื่อใหบริการท่ีเปนอยูสามารถตอบสนองความพอใจของลูกคาได
อยางดีเลิศในลักษณะท่ีเกินความคาดหวังของลูกคา และเหนือคูแขงขัน เนื่องจากผลิตภัณฑท่ีเปนไป
ไดนี้ ลูกคาโดยท่ัวไปมักจะไมคาดหวังวาจะไดรับ ดังนั้นผลิตภัณฑท่ีเปนไปไดนี้จึงไมเพียงพอแตจะ
สรางความพึงพอใจใหแกลูกคาเทานั้น แตยังสรางความรูสึกในแงดีใหแกลูกคา อีกท้ังชวยใหลูกคา
รูสึกมีความสําคัญและมีความสุขเปนอยางยิ่ง ท่ีไดรับผลิตภัณฑดังกลาวนี้ 

2) ราคา (Price) คือ มูลคาของผลิตภัณฑหรือคาบริการ คาธรรมเนียมท่ีเขารับ
บริการซ่ึงลูกคาตองจายใหแกผูใหบริการ ซ่ึงราคามีความสําคัญตอการรับรูคุณคาของการบริการท่ี
นําเสนอมีผลตอการรับรูในคุณภาพ และมีบทบาทตอการสรางภาพลักษณของบริการ การประเมิน
ราคาของผูบริโภคสําหรับการบริการนั้น ผูบริโภคจะนําความรูเกี่ยวกับราคาอางอิง (Reference 
Price) คุณภาพ และตนทุนท่ีมิใชตัวเงิน คือ ตนทุนดานเวลา ตนทุนในการคนหา ตนทุนความ
สะดวก และตนทุนดานจิตใจมาเกี่ยวของในการตัดสินใจใชบริการ 
  3) การจัดจําหนาย (Place) คือ โครงสรางของชองทางซ่ึงประกอบดวยสถาบันและ
กิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาดสถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออก
สูตลาดเปาหมายก็คือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการกระจายสินคา ประกอบดวย การ
ขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนายจึงประกอบดวย 2 สวนสําคัญ
คือ ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) และการกระจายตัวสินคา หรือการสนับสนุน
การกระจายตัวสินคาสูตลาด (Physical Distribution) 
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  4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) คือ การติดตอส่ือสารไปยังลูกคาเปาหมาย
เพื่อแจงขาวสารจูงใจหรือเตือนความทรงจําของลูกคาตอผลิตภัณฑ หรือบริการของกิจการ โดยการ
เลือกใชวิธีการโฆษณา ประชาสัมพันธ การส่ือสารขอมูลลูกคา การใชพนักงาน การแจก แถมหรือ
ชิงโชค การลดราคาอันเปนการกระตุนชักจูงใหลูกคาหันมาสนใจการบริการของตนเองมากข้ึนและ
รวมถึงความชอบพอในการบริการนั้นติดตอกันไปอยางสมํ่าเสมอดวย ผูประกอบการจึงจําเปนตอง
มีการวางแผน และหากลวิธีสงเสริมการตลาดของตนไปยังผูบริโภคแตละกลุมอยางเหมาะสมเพ่ือให
ลูกคามาใชบริการของตนเองมากข้ึนตามไปดวย 
  5) บุคคล (People) ถือวาเปนองคประกอบท่ีสําคัญของการดําเนินธุรกิจ การบริการ
มีความเกี่ยวของโดยตรงกับคนท้ังผูใหบริการและผูรับบริการ คนเปนปจจัยท่ีทําใหลูกคารับรูถึง
คุณภาพในการบริการ องคกรตองเตรียมกระบวนการเก่ียวกับคน ดังนั้นจึงตองอาศัยการคัดเลือก
รับเขาทํางาน ฝกอบรมและการจูงใจพนักงาน เพื่อสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือ
คูแขงขันพนักงานตองมีความสามารถมีทัศนคติท่ีดีสามารถตอบสนองตอลูกคา มีความคิดริเร่ิมมี
ความสามารถในการแกไขปญหา พนักงานตองสรางปฎิสัมพันธ (Interaction) ท่ีดีกับลูกคาเพื่อสราง
ความพึงพอใจหรือทําใหเกิดการยอมรับการบริการจากลูกคา เชน พนักงานมีความเช่ียวชาญในการ
ซอมบํารุงและแนะนําอุปกรณไดเปนอยางดี 
  6) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) เปนองคประกอบของธุรกิจบริการที่
ลูกคาสามารถมองเห็นและใชเปนเกณฑในการพิจารณาและตัดสินใจซ้ือบริการได ตัวอยางส่ิงท่ี
มองเห็นได เชน อาคารสํานักงาน ทําเลที่ต้ัง การตกแตงหนาราน เคร่ืองมือตางๆ ท่ีใช สัญลักษณของ
บริษัท ส่ิงพิมพท่ีบริษัทจัดทํา ขอเขียนของการประชาสัมพันธ และส่ิงท่ีมองเห็นไดตางๆ ซ่ึงส่ิง
เหลานี้จะสะทอนถึงรูปแบบและคุณภาพของบริษัท ลูกคาจะอาศัยลักษณะทางกายภาพเปนปจจัย
หนึ่งในการเลือกใชบริการ โดยมีการจัดท่ีนั่งสําหรับลูกคาท่ีสะดวกสบาย จัดสถานท่ีเหมาะสําหรับ
การใหบริการที่เหมาะสมและเปนกันเอง สถานท่ียิ่งดูหรูหราและสวยงามเพียงใดบริการนาจะมี
คุณภาพสูงตามไปดวย   
  7) กระบวนการ (Process) เปนการสรางสรรคและการสงมอบสวนประกอบของ
ผลิตภัณฑ โดยอาศัยกระบวนการท่ีวางแผนมาเปนอยางดี ตองอาศัยพนักงานท่ีมีประสิทธิภาพ หรือ
เคร่ืองมือท่ีมีความทันสมัยในการทําใหเกิดกระบวนการท่ีสามารถสงมอบคุณภาพในการใหบริการ
กับลูกคาไดอยางรวดเร็วและประทับใจลูกคา กลยุทธท่ีสําคัญสําหรับการบริการคือ เวลาและ
ประสิทธิภาพในการบริการ ดังนั้นกระบวนการท่ีดีจึงควรมีความรวดเร็วและมีประสิทธิภาพในการ
สงมอบรวมถึงตองงายตอการปฏิบัติการ เพื่อท่ีพนักงานจะไดไมเกิดความสับสน ทํางานไดอยาง
ถูกตองและมีแบบแผนเดียวกัน และงานท่ีไดตองดีมีประสิทธิภาพ 
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 2.1.3 แนวคิดเก่ียวกับการตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซ้ือ
ของผูซ้ือ (Buyer’s Purchase Decision) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541) ไดอธิบายวา การตอบสนองของผูซ้ือ หรือการตัดสินใจ
ซ้ือของผูซ้ือ เปนการตอบสนองของผูบริโภคตอส่ิงกระตุนและความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค เพื่อ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการ ผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือสินคาท่ีเขาชอบมากที่สุด ในการ
ตัดสินใจซ้ือผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังนี้  

  1. การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) ผูบริโภคจะเลือกผลิตภัณฑใดนั้นจะตอง
เกิดความตองการข้ึนมากอน และผูบริโภคจึงเสาะแสวงหาผลิตภัณฑเพื่อตอบสนองความตองการ 

  2. การเลือกตราสินคา (Brand Choice) เม่ือไดผลิตภัณฑท่ีตองการแลว ผูบริโภคก็
จะทําการเลือกตราสินคา หรือยี่หอท่ีตรงตามความตองการของตนเอง 

  3. การเลือกผูขาย (Dealer Choice) ผูบริโภคจะเลือกสถานท่ีท่ีจําหนายผลิตภัณฑ 
โดยจะเลือกจากเหตุผลตางๆ เชน ใกลบาน หรือสถานท่ีขายมีราคาถูก ไวใจได เปนตน 

  4. การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing) ผูบริโภคจะซ้ือผลิตภัณฑในเวลาท่ี
ตนเองเห็นวาสะดวก เชน ซ้ือตอนท่ีเกิดความอยาก หรือซ้ือเก็บเอาไวลวงหนา 

  5. การเลือกปริมาณในการซ้ือ (Purchase Amount) ผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือสินคา
ในปริมาณใดน้ันข้ึนอยูกับพฤติกรรมของแตละคน เชน บางคนซ้ือในปริมาณนอย เพียงพอกับการ
ใชในแตละคร้ัง หรือซ้ือในปริมาณท่ีมาก เพื่อไดราคาท่ีถูกลง เปนตน 
 
2.2 วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
   ขวัญหทัย  สุขสมณะ (2545) ศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการ
โรงแรมในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย ผลการศึกษาพบวา ปจจัยดานการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ
ผูใชบริการในการพิจารณาเลือกใชบริการโรงแรมในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงรายทุกปจจัยโดยรวม
ในระดับมาก โดยเรียงลําดับตามคาเฉลี่ยรวมสูงสุดคือ ปจจัยดานสถานท่ี โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ีย
สูงสุด 3 ลําดับแรกคือ การมีพนักงานบริการตลอด 24 ช่ัวโมง การมีระบบรักษาความปลอดภัยใน
ทรัพยสิน และความสะอาดบริเวณสวนตางๆ ของโรงแรมและหองพัก ซ่ึงมีอิทธิพลตอการเลือกใช
บริการในระดับมาก รองลงมาคือ ปจจัยดานบริการหรือบุคคลโดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 
ลําดับแรกคือ ความสามารถใหบริการท่ีรวดเร็วทันใจ ความเขาใจและใหบริการท่ีถูกตอง และการ
ใหบริการที่มีความปลอดภัย ซ่ึงมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการในระดับมาก ปจจัยดานราคา โดย
ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ราคาหองพัก การแสดงราคาหองพักไวชัดเจน และราคา
อาหารในหองอาหาร ซ่ึงมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการในระดับมาก ปจจัยดานส่ิงอํานวยความ
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สะดวก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ โทรทัศน โทรศัพท เคร่ืองปรับอากาศ ซ่ึงมี
อิทธิพลตอการเลือกใชบริการในระดับมาก ปจจัยดานวัสดุส่ือสาร โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 
ลําดับแรกคือ ญาติหรือเพื่อนแนะนํา การใหสวนลดท่ีพักเปนกรณีพิเศษ และการโฆษณาทาง
โทรทัศน ซ่ึงมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการในระดับมาก และปจจัยดานสัญลักษณ โดยปจจัยยอยท่ี
มีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ช่ือเสียงของโรงแรม มีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการในระดับมาก 
โรงแรมเปดใหบริการมานาน และการมีปายช่ือโรงแรมแสดงใหเห็นอยางชัดเจน ซ่ึงมีอิทธิพลตอ
การเลือกใชบริการในระดับปานกลาง 

สินีนาถ  ตันตราพล (2546)  ศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชโรงแรม
แหงหนึ่งในจังหวัดเชียงใหม กรณีศึกษา โรงแรมธาริน ผลการศึกษาพบวา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ
เลือกใชบริการของกลุมตัวอยางท้ังหมดทุกปจจัยโดยรวมในระดับมาก โดยเรียงลําดับตามคาเฉล่ีย
รวมสูงสุดคือคือ ปจจัยดานราคาโดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ราคาคุมคาเม่ือ
เปรียบเทียบกับคุณภาพบริการท่ีไดรับ รายการสงเสริมการขายเหมาะสม และการมีสวนลด ซ่ึงมี
อิทธิพลตอการเลือกใชบริการโรงแรมในระดับมาก รองลงมาคือ ปจจัยดานทําเลที่ต้ัง โดยปจจัยยอย
ท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ความสะดวกในการเดินทาง สามารถมองเห็นวิวดอยสุเทพไดจาก
ภายในหองพัก และความสะดวกของสถานท่ีจอดรถ ซ่ึงมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการโรงแรมใน
ระดับมาก ปจจัยดานสภาพภาพหองพัก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ความ
สะอาดของหองพัก ขนาดหองพัก และการตกแตงภายในหองพัก ซ่ึงมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการ
โรงแรมในระดับมาก และปจจัยดานคุณภาพการบริการ โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด 3 ลําดับ
แรกคือ พนักงานยกสัมภาระ พนักงานตอนรับสวนหนา และพนักงานหองอาหารและประชุม 
สัมมนา ซ่ึงมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการโรงแรมในระดับมาก  
  เสาวลักษณ  เครืออารีย (2549) ศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใช
บริการโรงแรมของนักทองเท่ียวชาวไทย บริเวณชายหาดชะอํา จังหวัดเพชรบุรี ผลการศึกษาพบวา
ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการของผูใชบริการโดยเรียงลําดับตามคาเฉล่ีย
รวมสูงสุดคือ ปจจัยดานบุคคล มีผลตอการเลือกใชบริการโรงแรมโดยรวมในระดับมากโดยปจจัย
ยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ มีพนักงานรักษาความปลอดภัยตลอด 24 ช่ัวโมง ความเอาใจ
ใสของพนักงาน ความรวดเร็วของพนักงาน และความรวดเร็วของพนักงาน ซ่ึงมีผลตอการเลือกใช
บริการโรงแรมในระดับมาก รองลงมาคือปจจัยดานราคา มีผลตอการเลือกใชบริการโรงแรม
โดยรวมในระดับมากโดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ราคาคุมคาเม่ือเทียบกับบริการ
ท่ีไดรับ อัตราคาหองพักมีราคาตํ่ากวาโรงแรมอ่ืนในระดับเดียวกัน และการใหสวนลดเม่ือพักหลาย
คืน ซ่ึงมีผลตอการเลือกใชบริการโรงแรมในระดับมาก ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ มีผลตอการ
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เลือกใชบริการโรงแรมโดยรวมในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ มี
ระบบถายเทอากาศ บรรยากาศของโรงแรมดี และการจัดวางภูมิทัศนเหมาะสม ซ่ึงมีผลตอการ
เลือกใชบริการโรงแรมในระดับมาก ปจจัยดานกระบวนการ มีผลตอการเลือกใชบริการโรงแรม
โดยรวมในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ความรวดเร็วในการใหบริการ 
การสํารองหองพัก และบริการเช็คอินและบริการเช็คเอาท ซ่ึงมีผลตอการเลือกใชบริการโรงแรมใน
ระดับมาก ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอการเลือกใชบริการโรงแรมโดยรวมในระดับ
มาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ สามารถมองเห็นวิวชายทะเล สถานท่ีต้ัง และ
สถานท่ีจอดรถเพียงพอ ซ่ึงมีผลตอการเลือกใชบริการโรงแรมในระดับมาก ปจจัยดานผลิตภัณฑ มี
ผลตอการเลือกใชบริการโรงแรมโดยรวมในระดับปานกลาง โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 
ลําดับแรกคือ ความสะอาดของหองพัก และอุปกรณเคร่ืองใชในหองพัก ซ่ึงมีผลตอการเลือกใช
บริการโรงแรมในระดับมาก และการออกแบบตกแตงหองพัก มีผลตอการเลือกใชบริการโรงแรม
ในระดับปานกลาง ปจจัยการสงเสริมการตลาด มีผลตอการเลือกใชบริการโรงแรมโดยรวมในระดับ
ปานกลาง โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ การมีสวนลดสําหรับการพักคร้ังตอไป มี
ผลตอการเลือกใชบริการโรงแรมในระดับมาก   มีการออกบูธตามงานที่ ททท. จัดข้ึน และการ
ประชาสัมพันธขอมูลของโรงแรมอยางตอเนื่อง ซ่ึงมีผลตอการเลือกใชบริการโรงแรมในระดับปาน
กลาง 

สุภัทธา สุขชู (2547 : ออนไลน) กลาวถึง ความเปนมา ลักษณะของโรงแรมแบบ   
บูติค ท้ังในอดีตและปจจุบัน และกลยุทธในการแขงขัน ในบทความเร่ือง Boutique Hotel 
Generation โรงแรมบูติคจากวันวาน ถึงวานนี้ โดยกลาววาโรงแรมแบบบูติค ถือกําเนิดข้ึนเปนคร้ัง
แรกท่ีกรุงลอนดอน ประเทศอังกฤษ ในยุคท่ีธุรกิจโรงแรมเชน (Chain Hotel)  มีการแขงขันกันสูง 
ขณะท่ีวิถีชีวิตและความตองการของผูบริโภคเปล่ียนแปลงไป ผูบริโภคมีความคาดหวังจากการใช
บริการโรงแรมไมใชแคความสะดวกสบาย แตเปนการไดรับประสบการณใหม  โรงแรมเชนซ่ึงเนน
ความเปนมาตรฐานเดียวกันไมสามารถตอบสนองความตองการนี้ได จึงเกิดธุรกิจโรงแรมแบบูติค
ข้ึนมา โดยลักษณะของโรงแรมแบบบูติค ในยุคแรกจะมีขนาดเล็ก เงินลงทุนตํ่า จํานวนหองและส่ิง
อํานวยความสะดวกมีไมมาก และเจาของจะเปนผูบริหารกิจการเอง กลุมเปาหมาย คือกลุมคนท่ีชอบ
การเดินทาง และแสวงหาประสบการณจากการเดินทางเทานั้น  แตโรงแรมแบบบูติค ในปจจุบัน มี
การลงทุนสูงข้ึน มีขนาดใหญข้ึน ส่ิงอํานวยความสะดวกและจํานวนหองมากข้ึน และหลายแหงคือ
โรงแรมเชน ท่ีปรับเปล่ียนตนเองมาเปนโรงแรมแบบบูติค ทําใหมีการแขงขันในธุรกิจสูงข้ึน 
กลุมเปาหมายเพิ่มมากข้ึนท้ังกลุมคนรุนใหม วัยทํางาน ท่ีมีรายไดสูง กลุมนักธุรกิจ รวมถึงกลุมคน
จากวงการศิลปะและบันเทิง สวนกลยุทธการแขงขันเปนการแขงขันท่ีไมใชราคา แตจะแขงขันกัน
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ดวยการสรางความแตกตางจากคุณภาพการใหบริการ และการออกแบบสถานท่ีและหองพัก 
นอกจากนี้ยังมีการรวมกลุมของธุรกิจโรงแรมแบบบูติค  และการสรางพันธมิตรทางธุรกิจกับธุรกิจ
แขนงอ่ืน ในการเพิ่มความสามารถในการแขงขันใหสูงข้ึน สวนการสงเสริมการตลาดจะใชการ
โฆษณา ประชาสัมพันธผานเว็บไซต เปนหลัก โดยเนื้อหามุงสรางประสบการณและภาพลักษณของ
ความเปนบูติค เช่ือมโยงกับ ประวัติศาสตร วัฒนธรรม และความเปนทองถ่ินของทําเลที่ต้ัง และมี
การพูดปากตอปากโดยส่ือมวลชน ผูนําทางความคิด และกลุมคนท่ีมีช่ือเสียงท่ีมาใชบริการ 
นอกจากนี้พนักงานบริการถือวาเปนปจจัยสําคัญของธุรกิจ มีเกณฑการคัดเลือก โดยพิจารณาจาก
ทัศนคติท่ีดีตองานบริการและโรงแรมมากกวาประสบการณท่ีมี และตองมีบุคลิกท่ีสอดคลองกับ
บุคลิกของโรงแรม หลายแหงคัดเลือกบุคคลทองถ่ินเปนพนักงาน เพื่อสรางความกลมกลืนกับ
บรรยากาศของสถานท่ี 
  ประชาชาติธุรกิจ (2550 : ออนไลน) สํารวจการเติบโตของธุรกิจโรงแรมขนาดเล็ก 
หรือโรงแรมแบบบูติค ในจังหวัดเชียงใหม มีอัตราการเจริญเติบโตมากกวารอยละ 100 ในป พ.ศ. 
2550 โดยพบวาในชวง 9 เดือนแรกของปมีอัตราการขยายตัวและเพิ่มการลงทุนอยางตอเนื่อง โดยมี
โรงแรมประเภทน้ีเพิ่มข้ึน 13 แหงภายในคร่ึงปแรก คาดวาภายในป พ.ศ. 2550 จะมีโรงแรมแบบ    
บูติคท้ังหมดในจังหวัดเชียงใหมจํานวน 50 แหง มีมูลคาการลงทุนรวมประมาณ 3,000 ถึง 5,000 
ลานบาท โดยเม่ือเทียบกับป พ.ศ. 2548 โรงแรมแบบบูติค ในจังหวัดเชียงใหมมีจํานวน 12 แหง มี
มูลคาการลงทุนรวมประมาณ 1,000 ลานบาท และในป พ.ศ. 2549 เพิ่มจํานวนข้ึนเปน 16 แหง มี
มูลคาการลงทุนรวมประมาณ 2,100 ลานบาท นอกจากนี้ยังพบวา ตลาดของโรงแรมแบบบูติค       
ในจังหวัดเชียงใหมถือวายังมีปริมาณไมมากนัก เม่ือเทียบกับความตองการของตลาด ซ่ึงถือวา
อนาคตยังมีโอกาสเติบโตอีกมากในดานการลงทุนธุรกิจประเภทนี้ โดยท่ีการแขงขันในปจจุบันเนน
การแขงขันดานคุณภาพและการใหบริการมากกวาการแขงขันดานราคา มีตนทุนคาบริหารจัดการไม
สูงมากนัก แตตนทุนการลงทุนหองพักจะสูงและเนนคุณภาพเปนสําคัญ และมีการตกแตงแตกตาง
กันไปในแตละแหง แตชูจุดขายดานวัฒนธรรมลานนาเหมือนกัน แมวาจะมีโรงแรมประเภทนี้
เกิดข้ึนอีกจํานวนมากก็จะไมสงผลใหมีปริมาณหองพักมากเกินความตองการ เพราะโรงแรมแตละ
แหงมีจํานวนหองไมมาก ประมาณ 30 ถึง 40 หอง และมีลูกคาเฉพาะกลุมอยูแลว  


