
 

บทท่ี 2 
ทฤษฎี แนวคิด และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

 
 ในการศึกษาในหัวขอเร่ือง   ความพึงพอใจของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร  

วิทยาเขตพระราชวังสนามจันทรตอการใหบริการหอพักของสถาบัน    ผูศึกษาไดนําแนวคิดท่ีเปน
แนวทางการพัฒนาแบบสอบถามและวิเคราะหผลลัพธท่ีไดจากการเก็บแบบสอบถาม ไดแก 

1. แนวคิดเร่ืองความพอใจกับความไมพอใจ 
2. แนวคิดเกีย่วกบัการศึกษาถึงความพอใจของลูกคา 
3. แนวคิดสวนประสมทางการตลาดบริการ 

 
แนวคิดเร่ืองความพอใจกับความไมพอใจ  
                           อดุลย จาตุรงคกุล และ ดลยา จาตุรงคกุล (2546 : 69-7) กลาววากอนท่ีเราจะทําการ
ซ้ือจริง  เราสรางความคาดหมายเกี่ยวกับสินคาท่ีเราปรารถนา คุณประโยชนท่ีสินคามีใหกับเรา 
ความตองการที่สินคาตอบสนองได  นาทีท่ีมีการซ้ือและใชผลิตภัณฑ เราเร่ิมใหการตัดสินสินคานั้น 
ระดับของความพอใจหรือไมพอใจท่ีเราพบเห็นข้ึนอยูกับวา  การปฏิบัติงานของผลิตภัณฑเหมาะสม
กับความคาดหมายของเราไดดีเพียงใด ถาผลิตภัณฑทําหนาท่ีไดดีเทาหรือดีกวาความคาดหมาย เราก็
พอใจมีความสุข ถาเกิดพบวานอยกวาความคาดหมาย เราก็จะผิดหวังและไมพอใจ 
 
แนวคิดเก่ียวกับการศึกษาถึงความพอใจของลูกคา  
                            อดุลย จาตุรงคกุล (2544: 129-131) ไดอธิบายการศึกษาถึงความพอใจของลูกคาไว
วา การวัดความพอใจของลูกคาเพื่อหาเคร่ืองมือท่ีจะชวยเตือนใหเหน็ปญหาหรือเตือนภยัใหเหน็
ต้ังแตเร่ิมตน โดยการสรางเครื่องวัดความพอใจของลูกคาท่ีจะใหใชไดดตีองมีการผสมรวมเคร่ืองวัด 
2 ชนิดเขาดวยกัน ไดแก 

1. เคร่ืองวัดความคาดหมาย  (Expectation Measures)     ในหลาย ๆ กรณี ลักษณะ 
อยางหนึ่งท่ีความคาดหมายวาลูกคาจะพอใจมาอิงอยูนั้นมีหลายมิติ ดงันั้นจึงเปนส่ิงจําเปนท่ีจะตอง
หาเคร่ืองวัดมิติแตละอยาง  และแลวจึงช่ังน้ําหนกัหาผลที่จะไดจากความสําคัญท่ีไดรับจากเคร่ืองวดั
รวมท้ังส้ิน ถาไมทําเชนนี้ก็เปนไปไมไดท่ีจะเขาใจสภาพและขอบเขตของการวัดความคาดหมาย
ของผูบริโภคและการกอปฏิกริิยาเพื่อแกไข เปนการยากที่จะสรางเคร่ืองวัดความคาดหมายสําหรับ
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ลักษณะบางอยางในเชิงปริมาณ ในกรณีเชนนี้ลูกคาอาจถูกขอใหทําการวัดปฏิบัติการของบริษัทใน
ลักษณะบางอยางวานอยกวาเทากันหรือดีกวาการแขงขัน 
                        2.    เคร่ืองวัดการปฏิบัติการ (Performance Measures)      เปนเคร่ืองมือท่ีวัดวาบริษัท 
ตอบสนองความคาดหมายของลูกคาในลักษณะหนึ่งลักษณะใดไดดีเพียงใด (รวมท้ังมิติตาง ๆ ดวย) 
เปนท่ีแนชัดวาการวัดปฏิบัติการท้ังหมด       จะไมมีความหมายเลยนอกเสียจากวาจะนํามันไป
เปรียบเทียบกับการวัดความคาดหมายท่ีเหมาะสมเทานั้น ผลจะเปนไปในทางลบเม่ือการปฏิบัติการ
นอยกวาท่ีคาดหมาย พอใจเม่ืออยางนอยท่ีสุดดีเทาท่ีคาดหมาย และเปนไปในทางบวกเม่ือ
ปฏิบัติการดีกวาท่ีคาดหมาย 
 
แนวคิดสวนประสมทางการตลาดบริการ  
                          อดุลย จาตุรงคกุล (2543 : 341-343, 2545 : 25-26) ไดอธิบายแนวคิดของ Philip 
Kotler ไววา ทฤษฎีสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) เปนส่ิงท่ีจะตองพัฒนาใหสอดคลองกับ
ความตองการของลูกคา เพื่อใหบรรลุเปาหมายทางการตลาด คือเกิดความพึงพอใจของลูกคา ซ่ึงมี
องคประกอบอยู 4 ดาน หรือ 4 P’s คือ ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริม
การตลาด แตสวนประสมการตลาดบริการ จะมีความแตกตางจากสวนประสมการตลาดสินคาท่ัวไป
เพิ่มอีก 3 ดาน หรือ 3 P’s  กลาวคือ จะตองเนนถึงพนักงาน กระบวนการในการใหบริการ และ
ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ ซ่ึงท้ังสามสวนประสมนี้เปนปจจัยหลักในการสงมอบบริการ ดังนั้นสวน
ประสมการตลาดบริการ จึงประกอบไปดวย  7 P’s  โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

1. ผลิตภัณฑ (Product) คือ ส่ิงใดส่ิงหนึ่งท่ีนาํเสนอแกตลาด เพื่อตอบสนองความ  
ตองการของลูกคาและตองสรางคุณคา (Value) ใหเกดิข้ึน โดยผลิตภณัฑท่ีเสนอขายแกลูกคาตองมี
คุณประโยชนหลัก (Core Benefit) ตองเปนผลิตภัณฑท่ีลูกคาคาดหวัง (Expected Product) หรือเกนิ
ความคาดหวัง (Augmented Product) รวมถึงการนําเสนอผลิตภัณฑท่ีมีศักยภาพ (Potential Product) 
เพื่อความสามารถในการแขงขันในอนาคต เชน มีภาพลักษณของตรายี่หอ (Brand Image) ท่ีดีเปนท่ี
รูจักและไววางใจได มีการรับประกัน (Warranty) มีจุดขายท่ีแตกตาง (Unique Sales Proposition) มี
ตัวตนเปนรูปธรรม (Tangible) เปนตน   

2. ราคา (Price)     คือ   ตนทุนท้ังหมดท่ีลูกคาตองจายในการแลกเปล่ียนกบัสินคา 
หรือบริการ รวมถึงเวลา ความพยายามในการใชความคิดและการกอพฤติกรรม ซ่ึงจะตองจายพรอม
ราคาของสินคาท่ีเปนตัวเงิน ดังนั้น ราคาจึงมีบทบาทในการกําหนดวา  ลูกคาจะซ้ือผลิตภัณฑ
หรือไม รวมท้ังมีอิทธิพลตอความสามารถในการทํากําไรของผลิตภัณฑดวย กลาวคือ การต้ังราคา
สูงก็จะทําใหธุรกิจมีรายไดสูงข้ึน  การตั้งราคาต่ําก็จะทําใหรายไดของธุรกิจนั้นตํ่า  ซ่ึงอาจนําไปสู
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ภาวะการขาดทุนได  อยางไรก็ตามมิไดหมายความวาธุรกิจหนึ่งจะต้ังราคาไดตามใจชอบ  ธุรกิจ
จะตองอยูในสภาวะของการมีคูแขงขัน หากต้ังราคาสูงกวาคูแขงมาก แตการใหบริการนั้นไมไดมี
คุณภาพสูงกวาคูแขงขันมากเทากับราคาท่ีต้ังไว  ยอมทําใหลูกคาไมมาใชบริการกับธุรกิจนั้นตอไป   
หากต้ังราคาตํ่าก็จะนํามาสูสงครามราคา  เนื่องจากคูแขงขันรายอ่ืนสามารถลดราคาตามไดในเวลา
อันรวดเร็ว  ซ่ึงในมุมมองของลูกคาการต้ังราคาสูงหรือตํ่า  มีผลอยางมากตอการตัดสินใจซ้ือบริการ
ของลูกคา  ดังนั้นการต้ังราคาในธุรกิจบริการเปนเร่ืองท่ีซับซอนยากกวาการต้ังราคาของสินคามาก  
ซ่ึงผูบริหารตองไมลืมวา  ราคาก็เปนเงินท่ีลูกคาตองจายออกไปเพื่อการรับบริการกับธุรกิจหนึ่ง ๆ 
ดังนั้นการท่ีธุรกิจต้ังราคาไวสูง ก็หมายความวา ลูกคาท่ีมาใชบริการก็ตองจายเงินสูงดวย  ผลท่ี
ตามมาก็คือ  ลูกคาจะมีการเปรียบเทียบราคากับคูแขง หรือเปรียบเทียบกับความคุมคาท่ีจะไดรับ  

3. ชองทางการใหบริการ   (Place)   เปนกระบวนการทํางานท่ีจะทําใหสินคาหรือ 
บริการไปสูตลาดเพ่ือใหผูบริโภคไดบริโภคสินคาหรือบริการตามท่ีตองการ โดยตองพิจารณาถึง
องคการตางๆ  และทําเลท่ีต้ังของสถานท่ีบริการ เพื่อใหอยูในพื้นท่ีท่ีจะเขาถึงลูกคาไดสะดวก
รวดเร็ว เม่ือเทคโนโลยีเจริญข้ึน การสงสินคาและบริการก็งายข้ึนสําหรับท้ังผูผลิตและสําหรับลูกคา 
ซ่ึงสามารถใหบริการผานชองทางการใหบริการ ไดดังนี้ 

3.1 การใหบริการผานราน (Outlet) ดวยการเปดรานคาตามตึกแถวในชุมชนหรือ
ในหางสรรพสินคา แลวขยายสาขาออกไปเพ่ือใหบริการลูกคา โดยรานประเภทนีมี้วัตถุประสงค
เพื่อทําใหผูรับบริการ และผูใหบริการมาพบกัน โดยการเปดรานคาข้ึนมา 

3.2 การใหบริการถึงบานลูกคา หรือสถานท่ีท่ีลูกคาตองการ การใหบริการแบบนี้
เปนการสงพนกังานไปใหบริการถึงท่ีบานลูกคา หรือสถานท่ีอ่ืน ตามความสะดวกของลูกคา 

3.3 การใหบริการผานตัวแทน เปนการขยายธุรกิจดวยการขายแฟรนไชส หรือ
การจัดต้ังตัวแทนในการใหบริการ 

3.4 การใหบริการผานทางอิเล็กทรอนิกส โดยอาศัยเทคโนโลยีมาชวยลดตนทุน
จากการจางพนักงาน เพื่อทําใหการบริการเปนไปไดอยางสะดวก และทุกวันตลอด 24 ช่ัวโมง 

4. การส่ือสารทางการตลาด   (Marketing   Communication)   เปนการส่ือสารการ 
ตลาดถึงผูบริโภค เพื่อใหแนใจวาตลาดเปาหมายมีความเขาใจและใหคุณคาแกส่ิงท่ีเสนอขาย โดย
สวนประสมของการสงเสริมการตลาดประกอบดวย การโฆษณา (Advertising) ใชสรางภาพพจน
ระยะยาวใหกับผลิตภัณฑและบริการ และทําใหเกิดการขายที่รวดเร็ว การสงเสริมการขาย (Sale 
Promotion) เปนการส่ือขาวสารท่ีอาจนําลูกคาไปยังผลิตภัณฑ หรือเปนส่ิงจูงใจท่ีมีคุณคาตอลูกคา 
การประชาสัมพันธและการพิมพเผยแพร (Public Relations) เปนการสรางความเช่ือถือใหกับ
ผลิตภัณฑหรือการดําเนินงานขององคกรใหเขาถึงลูกคา การขายโดยพนักงานขาย (Personal 
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Selling) เปนการสรางความนิยมชมชอบ ความเชื่อ และตัดสินใจเลือกและการกอเกิดปฏิกิริยา      
การซ้ือสินคา โดยอาศัยบุคคลเปนผูแจงขาวสาร   การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการสง
ขาวสารสูบุคคลหน่ึงโดยเฉพาะไดอยางรวดเร็ว ผานเคร่ืองมือท่ีมีหลายรูปแบบ เชน จดหมาย 
โทรศัพท หรือ E-mail 

5. บุคคลหรือพนักงานใหบริการ (People) หมายถึง       เจาหนาท่ีงานหอพกั  และ 
พนักงานทําความสะอาด(แมบาน) ซ่ึงจําเปนตองมีการคัดเลือก การฝกอบรม และการจูงใจในการ
ใหบริการในลักษณะของการตอนรับและความเปนมิตร ความสุภาพในการใชภาษา ความเอาใจใส
ในการใหบริการ ความนาเช่ือถือไววางใจได ความสามารถในการแกปญหา ความรวดเร็วในการ
ใหบริการ รวมท้ังคุณภาพของงานทําความสะอาดเพ่ือทําใหนกัศึกษาเกิดความพึงพอใจ ใชบริการ
ตอเนื่อง และแนะนําใหนกัศึกษารุนตอไปมาใชบริการ   

6. ลักษณะทางกายภาพ   (Physical Evidence)   เปนการแสดงใหเห็นคุณภาพของ 
บริการโดยผานการใชหลักฐานท่ีมองเห็นได เพื่อใหลูกคามองเห็นคุณคาของบริการที่สงมอบ เชน 
หลักฐานเอกสารหนังสือแสดงใหเห็นถึงบริการมีคุณภาพ สภาพแวดลอมท่ีสะอาดสวยงาม การ
ออกแบบตกแตงและแบงสวนการใชพื้นท่ีเปนสัดสวน เปนตน ส่ิงตาง ๆ เหลานี้เปนส่ิงท่ีลูกคาใช
เปนเคร่ืองหมายแทนคุณภาพของการใหบริการ กลาวคือ  ลูกคาจะอาศัยส่ิงแวดลอมทางกายภาพ
เปนปจจัยหนึ่งในการเลือกใชบริการ  ซ่ึงส่ิงแวดลอมทางกายภาพในแตละธุรกิจไมเหมือนกัน ท้ังใน
ดานการใหความสําคัญ  ดานการออกแบบ  การจัดวาง  ส่ิงท่ีผูบริหารตองทํา คือ  การศึกษา
พฤติกรรมและความตองการของลูกคาวา  ลูกคาคํานึงถึงส่ิงแวดลอมทางกายภาพส่ิงใดกอน  และ
ควรตั้งอยูท่ีใด เนื่องจากตองไมลืมวา  ส่ิงแวดลอมทางภายภาพแบงเปนส่ิงประทับใจส่ิงแรก (First 
Impression)  สําหรับลูกคาท่ีมาใชบริการในคร้ังแรก 
                          7. กระบวนการ (Process) หมายถึง ข้ันตอนในการใหบริการ ท่ีมีความสะดวก  
รวดเร็ว ไมยุงยากซับซอน และทันเวลากับความตองการของผูมารับบริการและผูใหบริการ เปน
สวนประสมการตลาดท่ีมีความสําคัญมาก ซ่ึงจะตองอาศัยพนักงานท่ีมีประสิทธิภาพ หรือเคร่ืองมือ
ท่ีทันสมัยในการทําใหเกิดกระบวนการท่ีสามารถสงมอบบริการที่มีคุณภาพได เนื่องจากการ
ใหบริการโดยท่ัวไปมักจะประกอบดวยหลายข้ันตอนไดแก  การตอนรับ  การสอบถามขอมูล
เบ้ืองตน  การใหบริการตามความตองการ  การชําระเงิน เปนตน ซ่ึงในแตละข้ันตอนตองประสาน
เช่ือมโยงกันเปนอยางดี  หากมีข้ันตอนใดไมดีแมแตข้ันเดียว ยอมทําใหการบริการไมเปนท่ี
ประทับใจแกลูกคา ซ่ึงผูบริการท่ีเกง จะตองเริ่มใหพนักงานสงมอบบริการอยางมีคุณภาพ และการ
สรางความสัมพันธกับลูกคาต้ังแตข้ันตอนแรก ไมวาจะเปนพนักงานรับโทรศัพท หรือพนักงาน
ตอนรับจะตองมีการอบรมอยางดี โดยพนักงานท่ีไดรับมอบหมายใหทําหนาท่ีตรงนี้จะตองมี



 7 

อัชฌาศัยท่ีดี ยิ้มแยมแจมใส ใหบริการที่ลูกคาประทับใจ  เพื่อชวยสรางบรรยากาศของการบริการให
มีความประทับใจตอป  เนื่องจากหากเกิดความผิดพลาดตั้งแตข้ันตอนแรก  การบริการในข้ันตอไป
จะดีเพียงใด  ลูกคายอมไมพอใจหรือพอใจนอยลง  ภาพความไมประทับใจเหลานั้นจะติดอยูใน
อารมณของลูกคา  แตหากลูกคาประทับใจสนการบริการต้ังแตข้ันตอนแรกแมวาจะมีบางข้ันตอนท่ี
สะดุดบาง แตลูกคาก็จะมองขามไปได 
                           สวนประสมการตลาดท้ัง 7 P’s  ดังกลาวขางตนนั้น ทุกตัวลวนมีความสําคัญอยาง
ยิ่งจะขาดตัวใดตัวหนึ่งไปไมได พนักงานท่ีใหบริการจะทําหนาท่ีสําคัญในการเช่ือมโยงสวน
ประสมการตลาดตัวอ่ืน ๆ ใหกลมกลืนเปนเนื้อเดียวกัน  ในการสงมอบบริการใหแกลูกคา 
 
ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ  

มนตรี แยมกสิกร (2542)   ไดทําการศึกษาเรื่องรูปแบบของหอพักนกัศึกษาสําหรับ 
มหาวิทยาลัยในประเทศไทยพบวา สถาบันอุดมศึกษาท้ังของรัฐและเอกชนในสังกัดทบวง 
มหาวิทยาลัย มีปริมาณหอพักจํานวนนอยกวาจํานวนนิสิต นักศึกษามาก   โดยสถาบันอุดมศึกษา
เอกชน มีสวนนอยท่ีมีหอพักบริการ ปญหาในการจัดการหอพักสําหรับสถาบันอุดมศึกษาของรัฐยัง
มีการกําหนดราคาคาหอพักท่ีตํ่ากวาคาใชจายจริง ปญหาท่ีตองการการพัฒนามาก ไดแก การจัด
สภาพแวดลอมภายในหอพักใหเอื้อตอการเขาถึงขอมูลขาวสาร (Internet Access)  การพัฒนา
บุคลิกภาพและจริยธรรมนิสิต นักศึกษาหอพัก บุคลากรบริหารจัดการหอพักควรตองไดรับการ
พัฒนา   ภาพลักษณของหอพักท่ีมีการรับรูมาก คือหอพักของสถาบันการศึกษาเปนสถานท่ีพักท่ี
ผูปกครองมีความม่ันใจในความปลอดภัยและความประพฤติของบุตรหลานมากท่ีสุด ชวยพัฒนา
ทักษะการใชชีวิตรวมกับผูอ่ืนไดเปนอยางดี 

รูปแบบหอพักนิสิต นักศึกษาที่เหมาะสม ควรมีวัตถุประสงคหลักเพื่อการพัฒนา 
นิสิต นักศึกษาใหมีบุคลิกภาพและจริยธรรมตามเปาหมายของสถาบัน ตองใชหอพักเปนเสมือน
เคร่ืองมือทางการศึกษาในการพัฒนา ควรใชแนวคิด “ศูนยศึกษาและอาศัย” ระบบบริหารจัดการ
หอพักตองมีความคลองตัว เนนการพึ่งตนเองได แตไมแสวงหากําไรจากการจัดบริการหอพัก และ
ตองมีบุคลากรบริการหอพักท่ีมีประสิทธิภาพ มีความรูความสามารถดานการจัดการหอพักนกัศึกษา
โดยเฉพาะ  
  วัลลภ สุรทศ (2543) ไดทําการศึกษาเร่ืองการพักอาศัยในหอพักนิสิตจุฬาลงกรณ
มหาวิทยาลัยและบริเวณใกลเคียง พบวานิสิตท่ีพักในหอพักมหาวิทยาลัยรอยละ 93.9 และท่ีเชาพัก
บริเวณรอบมหาวิทยาลัยรอยละ 74.6 มีภูมิลําเนาอยูตางจังหวัด คาใชจายตอเดือน(ไมรวมคาท่ีพัก) 
ของนิสิตท่ีพักในหอพักมหาวิทยาลัยเฉล่ียตอเดือน 2,000 – 3,000 บาท ตํ่ากวาผูท่ีเชาพักบริเวณรอบ
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มหาวิทยาลัยซ่ึงเฉล่ียตอเดือน 3,001 – 4,000 บาท ปญหาของนิสิตท่ีพักหอพักมหาวิทยาลัย เห็นวา
ส่ิงอํานวยความสะดวกไมเพียงพอ สวนปญหาของนิสิตท่ีเชาพักบริเวณรอบมหาวิทยาลัยคือขาด
ความปลอดภัย และเลือกพักในหอพักมหาวิทยาลัยเพราะใกล เลือกเชาพักบริเวณรอบมหาวิทยาลัย
เพราะสะดวกและอิสระ สําหรับความสามารถในการจายคาท่ีพักอาศัยในอนาคตคือประมาณ 1,000 
– 2,000 บาท ตอเดือน 
  ขอเสนอในการแกปญหาท่ีพักอาศัยสําหรับมหาวิทยาลัยควรจัดใหมีท่ีพักอาศัย
เพิ่มข้ึนเพื่อรองรับความตองการของนิสิตในสวนท่ีมีความเดือดรอนและจําเปนดานท่ีพักอาศัย ท้ังนี้
ตองกําหนดเกณฑในการรับ โดยพิจารณาจากภูมิลําเนา ช้ันปการศึกษา ประกอบกับรายไดท่ีไดรับ
จากผูปกครองเปนหลัก 
 
  ณัฐพล กกกําแหง (2546) ศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของนักศึกษา
ปริญญาตรีในการเลือกเชาหอพักในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวาปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจในระดับมากไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานสถานท่ีต้ัง ดานบุคลากร 
ดานกระบวนการการบริการ และดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ สวนปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอการตัดสินใจในระดับปานกลาง ไดแก ดานราคา และ ดาน
การสงเสริมการตลาด  

ในสวนความตองการตอปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจในการเลือกเชา คือ   สีภายใน 
เปนสีขาว สุขภัณฑเปนแบบชักโครก เตียงคู โทรศัพทภายในหองแบบทั่วประเทศ และเฟอรนิเจอร
เพิ่มเติม คือช้ันวางหนังสือ โตะเคร่ืองแปง โทรทัศนสี       นักศึกษาสวนใหญมีความตองการชําระ
คาเชาหอพักเดอืนละคร้ัง คาเชาตอเดือนอยูในชวงระหวาง 1,501 – 2,000 บาท ระยะเวลาการจายคา
เชาลวงหนา 1 เดือน โดยมีลักษณะการชําระคาน้ําและคาไฟฟาแบบติดมิเตอร 
 
  รวิภา  วงศบุศยรัตน (2547)  ศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของนักศึกษาตอการ
ใหบริการหอพักนักศึกษาของคณะเภสัชศาสตร มหาวิทยาลัยเชียงใหม พบวาปจจัยสวนประสม
การตลาดบริการ ท่ีนักศึกษาพึงพอใจในระดับมากไดแก ปจจัยดานราคา และดานสถานท่ี สําหรับ
ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีเหลือ คือปจจัยดานบุคคล กระบวนการ การติดตอส่ือสาร 
ผลิตภัณฑ และลักษณะทางกายภาพ นักศึกษาพึงพอใจในระดับปานกลาง  
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นักศึกษาเกือบท้ังหมด (รอยละ 93.4)  ตองการใหมีบริการระบบทําน้ําอุนในหอง 
อาบน้ําและตองการใหมีโทรศัพทในหองพกั สําหรับเฟอรนิเจอรในหองพักท่ีนักศึกษาตองการเพิ่ม 
เติมคือ ช้ันวางหนังสือ ฟูกท่ีนอน และราวตากผา สวนบริการภายในหอพักท่ีนักศึกษาสวนใหญ
ตองการเพิ่มเติม คือ รานขายของชํา มินิมารท รองลงมาคือ รานอาหาร และบริการถายเอกสาร 
  สําหรับปญหาในการพักอาศัยท่ีมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก ไดแก มีการขโมย
ส่ิงของในหอพัก สวนปญหาท่ีมีคาเฉล่ียอยูในระดับปานกลาง  ไดแก  นักศึกษาสงเสียงดังในหอพัก 
ท่ีจอดรถไมสะดวกและพอเพียง อุปกรณอํานวยความสะดวกในหอพักเกา ชํารุด  นักศึกษาใชน้ํา-
ไฟฟา อยางฟุมเฟอย หองน้ําไมสะอาด ภายในหองพักอากาศรอน ไมถายเท ระบบรักษาความ
ปลอดภัยไมดีพอ และนักศึกษาดื่มเหลาหรือของมึนเมาในหอพัก 
 
ขอมูลเก่ียวกับหอพักของมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตพระราชวังสนามจันทร 
  หอพักนักศึกษาของมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตพระราชวังสนามจันทร ต้ังอยู
ภายในร้ัวมหาวทิยาลัย มีจํานวนท้ังส้ิน 10 อาคาร แยกเปนหอพักชายจํานวน 3 อาคารใชช่ือ ทับแกว 
1 – 3  และหอพักหญิงจํานวน 7 อาคารใชช่ือ เพชรรัตน 1 – 7 โดยมีจํานวนหองพัก  100 หองตอ
หนึ่งอาคาร นักศึกษาเขาพักในหองพักหองละไมนอยกวา 2 คน แตไมเกินหองละ 4 คน อาคารกลุม
แรกปลูกสรางมานานกวา 30 ป และทยอยปลูกสรางเพ่ิมเติมในเวลาตอมา อาคารท่ีปลูกสรางลาสุด
คือ หอพักเพชรรัตน 7  ซ่ึงมีความแตกตางจากอาคารอ่ืน ๆ ท่ีปลูกสรางกอนหนา คือติดต้ังมิเตอร
ไฟฟาและน้ําประปาประจําแตละหอง และมีหองน้ําในตัว 
  อัตราคาธรรมเนียมหอพัก ตามประกาศมหาวิทยาลัยศิลปากร ณ วนัท่ี 31 
พฤษภาคม พ.ศ. 2549 มีผลต้ังแตปการศึกษา 2549 เปนตนไป มีดังนี ้

1. ภาคการศึกษาปกติ 
1.1 หอพักทับแกว 1 หอพักทับแกว 2 หอพักเพชรรัตน 1 หอพักเพชรรัตน 2  

หอพักเพชรรัตน 3 หอพกัเพชรรัตน 4 ภาคการศึกษาละ 5,000 บาท ตอหองพัก 
1.2 หอพักเพชรรัตน 5 ภาคการศึกษาละ 8,000 บาท ตอหองพัก 
1.3 หอพักทับแกว 3 หอพักเพชรรัตน 6 ภาคการศึกษาละ 12,000 บาท ตอ 

หองพัก 
1.4 หอพักเพชรรัตน 7 ภาคการศึกษาละ 19,200 บาท ตอหองพัก 
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2. ภาคการศึกษาฤดูรอน 
2.1 หอพักทับแกว 1 หอพักทับแกว 2 หอพักเพชรรัตน 1 หอพักเพชรรัตน 2  

หอพักเพชรรัตน 3 หอพกัเพชรรัตน 4  ภาคการศึกษาละ 2,500 บาท ตอหองพัก 
2.2 หอพักเพชรรัตน 5 ภาคการศึกษาละ 4,000 บาทตอหองพัก 
2.3 หอพักทับแกว 3 หอพักเพชรรัตน 6 ภาคการศึกษาละ 6,000 บาท ตอ 

หองพัก 
2.4 หอพักเพชรรัตน 7 ภาคการศึกษาละ 9,600 บาท ตอหองพัก 

3. นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร ซ่ึงเขาพักอาศัยในหอพักเปนการช่ัวคราว  
ชําระคาธรรมเนียมหอพัก วนัละ 30 บาท 

4. สําหรับบุคคลท่ัวไป และมิใชนักเรียนนักศึกษาตางสถาบัน ซ่ึงเขาพัก 
อาศัยเปนการชั่วคราวระหวางปดภาคการศึกษาชําระคาธรรมเนียมหอพัก วนัละ 80 บาท 

คาสาธารณูปโภคสําหรับการเขาพักของนักศึกษาในหอพกัตาง ๆ   ยกเวนหอพัก 
เพชรรัตน 7 คนละ 400 บาท ตอภาคการศกึษา และคาธรรมเนียมการนําเคร่ืองใชไฟฟาบางประเภท
มาใชในหอพกัตาง ๆ ยกเวนหอพักเพชรรัตน 7 มีดังนี ้

1. เคร่ืองคอมพิวเตอร ภาคการศึกษาละ 200 บาท ตอเคร่ือง 
2. เคร่ืองรับโทรทัศน ภาคการศึกษาละ 100 บาท ตอเคร่ือง 
3. เคร่ืองรับวิทยสุเตอริโอท่ีมีขนาด 30 – 220 วัตต ภาคการศึกษาละ 200 บาท  

ตอเคร่ือง 
4. เคร่ืองใชไฟฟาท่ีมีกําลังวัตตมากกวา 200 วตัต ภาคการศึกษาละ 100 บาท  

ตอเคร่ือง 
  จํานวนนักศึกษาท่ีพักอาศัยอยูในหอพักนกัศึกษาของมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยา
เขตพระราชวังสนามจันทร ปการศึกษา 2548 รวม 3,812 คน เปนนกัศึกษาเพศหญิง 3,300 คน 
นักศึกษาเพศชาย 512 คน (จรวยศรี สํารวมเพียรสกุล หัวหนาหนวยหอพัก งานหอพกั มหาวิทยาลัย
ศิลปากร วิทยาเขตพระราชวงัสนามจันทร, 2548: สัมภาษณ) 
 


