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Abstract 
The objectives of this research were (1) To study the differences of demographic factors 

affecting consumers’ decision on visiting resorts in Kanchanaburi Province during Covid-19 

period, (2) To study service marketing mix factors affecting consumers’ decision on visiting 

resorts in Kanchanaburi Province during Covid-19 period, and (3) To study reference group 

factors affecting consumers’ decision on visiting resorts in Kanchanaburi Province during Covid-

19 period. The population of this research was Thai people who used to visit or were interested in 

visiting resorts in Kanchanaburi which was unknown about the exact number. A questionnaire 

was used as a research tool for data collection with 400 samples using the convenience sampling 

technique. Statistical analysis consisted of descriptive statistics including frequency, percentage, 

mean, and standard deviation. Inferential statistics included t-Test, One-Way ANOVA (F-Test), 

and multiple regression analysis. 

The results revealed that most of the respondents were female and single status with 

bachelor’s degree level, working as private company and average monthly income for 20,000 - 

30,000 baht. The marketing mix factors including product affected consumers’ decision on 

visiting resorts in Kanchanaburi during Covid-19 period (β = 0.268), followed by physical 

appearance and presentation (β = 0.145) with the level of statistical significance at 0.05. The 

reference groups factors affecting the consumers’ decision on visiting resorts in Kanchanaburi 

during Covid-19 period decision were family (β = 0.287), followed by friends (β = 0.202), and 

internet user groups (β = 0.183) with the level of statistical significance at 0.05. 
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บทที ่1 

บทน า 

1.1 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

อุตสาหกรรมการท่องเท่ียวถือเป็นปัจจยัส าคญัต่อระบบเศรษฐกิจภายในประเทศเป็นอย่าง
มาก เพราะการท่องเท่ียวสามารถสร้างเม็ดเงินมหาศาลให้แก่ประเทศ  อีกทั้งยงัมีส่วนส าคญัต่อการ
พฒันาระบบการขนส่งสาธารณะ รวมไปถึงการคา้ การลงทุน (วนัทิกา หิรัญเทศ, 2557) โดยในปี 
พ.ศ. 2560 World Economic Forum : WEF ไดจ้ดัอนัดบัขีดความสามารถในการแข่งขนัดา้นการ
ท่องเท่ียวของประเทศไทยอยู่อนัดบัท่ี 32 จาก 137 ประเทศ สูงข้ึนจากอนัดบัของปีท่ีผ่านมา โดย
ประเทศไทยมีคะแนนภาวะเศรษฐกิจมหภาคและโครงสร้างพื้นฐานท่ีดีข้ึน โดยในปัจจุบนัการ
ท่องเท่ียวภายในประเทศมีสัดส่วนท่ีสูงข้ึนจากการรณรงค์ของภาครัฐ และหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง
โดยตรง คือ ส านกังานการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย โดยแผนยุทธศาสตร์พฒันาการท่องเท่ียว พ.ศ.
2561–2564  ของกรมการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย ให้ความส าคญักบัการพฒันาคุณภาพห่วงโซ่
อุปทานทางการท่องเท่ียวในทุกมิติ พฒันาสมรรถนะของบุคลากรกรมการท่องเท่ียวให้มีความเป็น
เลิศและเป็นท่ียอมรับ ตลอดจนสร้างกลไกการท างานภายในองค์กรให้มีการขับเคล่ือนด้วย
เทคโนโลย ีและระบบดิจิทลัท่ีทนัสมยั เพื่อมุ่งพฒันาให้ประเทศไทยเป็นแหล่งท่องเท่ียวคุณภาพชั้น
น าของโลกท่ีเติบโต อย่างมีดุลยภาพและย ัง่ยืน ซ่ึงก่อให้เกิดประโยชน์ในแง่เศรษฐกิจ ก่อให้เกิด
รายได ้และการกระจายรายไดใ้นทุก ๆ จงัหวดั (กรมการท่องเท่ียว, 2561)  

ดว้ยวิกฤติโลกท่ีเกิดจากการแพร่ ระบาดของเช้ือไวรัสโควิด-19 ซ่ึงเร่ิมระบาดมาตั้งแต่ช่วง
เดือนธนัวาคม 2562 และดูเหมือนจะยงัคงไม่สามารถระบุไดช้ดัเจนวา่จะส้ินสุดเม่ือไร จนท าให้การ
ท่องเท่ียวโลกหยุดชะงกัลงดว้ยการเติบโตของจ านวนนกัท่องเท่ียวระหว่างประเทศท่ีติดลบร้อยละ 
22.7 จากช่วงเวลา เดียวกนัของปี 2562 และหยุดน่ิงต่อเน่ืองมาจนถึงเดือนเมษายน 2563 ดว้ยการ
ลดลงของจ านวนนกัท่องเท่ียวสูงถึงร้อยละ 97 เม่ือเทียบกบั เดือนเดียวกนัในปี 2562 ถือเป็นช่วง
ตกต ่าท่ีสุดในรอบ 10 ปีท่ีผา่นมา หลงัจากวิกฤติการเงินของโลกในปี 2552 ซ่ึงแน่นอนว่ายอ่มส่ง 
ผลกระทบต่อจ านวนนกัท่องเท่ียวต่างชาติท่ีเดินทางเขา้มาในประเทศไทย ในไตรมาส 1/2563 ลดลง
ร้อยละ 38.01 เช่นเดียวกบัการท่องเท่ียว ภายในประเทศโดยคนไทย (ไทยเท่ียวไทย) ท่ีหดตวัลงร้อย
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ละ 30.77 ธุรกิจท่ีพกั เป็นอีกอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวท่ีไดรั้บ ผลกระทบจากโควิด-19 มากเช่นกนั 
โดยหน่วยงานวิเคราะห์ขอ้มูลธุรกิจ ดา้นการท่องเท่ียวและบริการ (STR) ระบุถึงรายได้ต่อห้อง 
(RevPAR) ในอุตสาหกรรมท่ีพกัแรมทัว่โลกลดลงเป็นตวัเลขสองหลกัในเดือนมีนาคม 2563 โดย
เอเชียและยุโรปลดลงมากท่ีสุดคือ ร้อยละ 66.7 และร้อยละ 61.6 ตามล าดบั ในขณะท่ี อตัราการเขา้
พกั (Occupancy Rate) ในส่วนของประเทศไทยนั้นมีมาตรการกระตุน้ภาคการท่องเท่ียวในประเทศ
เพื่อ ช่วยเหลือผูป้ระกอบการท่องเท่ียว ไดแ้ก่ โครงการ "เราเท่ียวดว้ยกนั” โดยรัฐสนบัสนุนค่าใชจ่้าย
โรงแรมท่ีพกัในอตัราร้อยละ 40 ของค่าหอ้งพกั แต่ไม่เกิน 3,000 บาทต่อคืน และสนบัสนุนค่าอาหาร
และค่าใช้จ่าย สถานท่ีท่องเท่ียวท่ีเข้าร่วมโครงการมูลค่า 600 บาทต่อห้องต่อคืน และรัฐบาล
สนบัสนุนการเดินทางของประชาชน โดยการจ าหน่ายบตัร โดยสารของผูป้ระกอบการสายการบิน
ในประเทศไทยในอตัราร้อยละ 40 แต่ไม่เกิน 1,000 บาท โดยการจองห้องพกั 1 ห้อง จะไดรั้บสิทธ์ิ 
โดยสารจ านวนไม่เกิน 2 ใบ และรัฐบาลยงัไดส้นบัสนุนค่าเดินทางของ อาสาสมคัรสาธารณสุข (อส
ม.) และเจา้หนา้ท่ีโรงพยาบาลส่งเสริมสุข ภาพต าบล (รพ.สต.) รวม 1,200,000 คน ให้เดินทางโดย
การใชบ้ริการ กบับริษทัน าเท่ียว โดยรัฐจะสนบัสนุนไม่เกินคนละ 2,000 บาท ส าหรับ การเดินทาง
ไม่น้อยกว่า 2 วนั 1 คืน โดยมีระยะเวลาการด าเนินโครงการ ตั้งแต่เดือนกรกฎาคม-ตุลาคม 2563 
(กระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬา, 2563) 
 
 จงัหวดักาญจนบุรี มีศกัยภาพในการท่องเท่ียวระดบัสูง เป็นแหล่งท่องเท่ียวหลกัของภูมิภาค
ตะวนัตก อุดมด้วยทรัพยากรทางการท่องเท่ียวท่ีสวยงามและหลากหลาย ทั้งสถานท่ีส าคญัทาง
ประวติัศาสตร์ แหล่งโบราณสถาน และแหล่งท่องเท่ียวตามธรรมชาติ มีการส่งเสริมให้มีการ
ท่องเท่ียวเชิงอนุรักษ ์มีส่ิงอ านวยความสะดวกส าหรับ การท่องเท่ียวท่ีครบครัน การเดินทางสะดวก
และรวดเร็วใชร้ะยะเวลาเพียง 1 - 3 ชัว่โมง เท่านั้นจากกรุงเทพมหานคร ทั้งทางรถยนต ์และรถไฟ
โดยจงัหวดักาญจนบุรีนั้น มีแหล่งท่องเท่ียวหลากหลายประเภท เช่น 1) แหล่งท่องเท่ียวเชิงธรรมชาติ
เช่น น ้ าตกเอราวณั น ้ าตกห้วยแม่ขมิ้น น ้ าตกไทรโยคน้อย น ้ าตกไทรโยคใหญ่ น ้ าตกนางครวญ 
น ้าตกเกริงกระเวยี น ้าตกผาตาด ถา้ธารลอด ถ ้าดาวดึงส์ถ ้าพระธาตุถ ้าเสาหิน ถ ้าสวรรคบ์นัดาล น ้ าพุ
ร้อนหินดาด 2) แหล่งท่องเท่ียวเชิงประวติัศาสตร์เช่น สะพานขา้มแม่น ้ าแคว อุทยานประวติัศาสตร์
เมืองสิงห์ สุสานทหารสัมพนัธมิตร โบราณสถานเจดียย์ุทธหตัถีโบราณสถานพงตึก อนุสรณ์สถาน
ช่องเขาขาด 3) แหล่งท่องเท่ียวท่ีมนุษยส์ร้างข้ึน เช่น เข่ือนวชิราลงกรณ์เข่ือนศรีนครินทร์เข่ือนแม่
กลองและเข่ือนท่าทุ่งนา (ส านกังานจงัหวดักาญจนบุรี, 2561) 
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 ในปี พ.ศ. 2562 จังหวดักาญจนบุรีมีนักท่องเท่ียวและนักทัศนาจร ทั้ งชาวไทยและ
ชาวต่างชาติจ านวน 9,618,052 คน สร้างรายไดก้ว่า 27,883.92 ล้านบาท ซ่ึงมาจากนักท่องเท่ียว
ชาวต่างชาติจ านวน 2,284.13 ลา้นบาท และจากนกัท่องเท่ียวภายในประเทศจ านวน 25,599.79 ลา้น
บาท จากสถิติการท่องเท่ียวของจงัหวดักาญจนบุรีในรอบ 5 ปี (ตั้งแต่ พ.ศ. 2558 - 2562) จะเห็นได้
วา่จ  านวนนกัท่องเท่ียว และรายไดจ้ากการท่องเท่ียวมีแนวโนม้เพิ่มข้ึนทุกปีดงัแสดงในตารางท่ี 1.1 
(ส านกัสถิติแห่งชาติ, 2562) 
 
ตารางท่ี 1.1 จ  านวนนกัท่องเท่ียวและนกัทศันาจรในจงัหวดักาญจนบุรี ปี พ.ศ. 2558 – 2562 
ปี พ.ศ. จ  านวน (คน) รายได้การท่องเท่ียว (ล้าน

บาท) 
2562 9,618,052 27,883.92 
2561 9,461,614 26,796.40 
2560 8,872,542 24,440.78 
2559 8,132,468 20,790.02 
2558 7,574,278 18,945.11 
ท่ีมา : ส านกัสถิติแห่งชาติ, 2562 
 

จากการขยายตวัของนกัท่องเท่ียวจงัหวดักาญจนบุรีท าให้สถานประกอบการท่ีพกัแรมมีผู ้
เขา้พกัเพิ่มมากข้ึนตาม โดยในปี พ.ศ. 2562 สถานประกอบการท่ีพกัแรมจงัหวดักาญจนบุรีมีอตัรา
การเขา้พกัถึงร้อยละ 69.34 ของจ านวนหอ้งพกัทั้งหมดจ านวน 16,591 หอ้ง (โรงแรม สถานท่ีพกัตาก
อากาศ และเกสเฮา้ส์) โดยมีจ านวนผูเ้ข้าพกั 3,297,118 คน (ส านักสถิติแห่งชาติ, 2562) อนั
เน่ืองมาจาก ปัจจัยด้านท่ีพักเป็น ปัจจัยหน่ึงท่ีนักท่องเท่ียวให้ความส าคัญท่ีพกัหลายแห่ง ได้
กลายเป็นแหล่งท่องเท่ียวท่ีนกัท่องเท่ียวบางกลุ่มให้ความสนใจและใช้ประกอบการตดัสินใจเลือก
เดินทาง ไปท่องเท่ียว ท่ีพกัท่ีมีคุณภาพจะสามารถดึงดูดใหน้กัท่องเท่ียวใชเ้วลาพ านกันานข้ึน จบัจ่าย
ใช้สอยเพิ่มข้ึน และเป็นปัจจยัท่ีท าให้นกัท่องเท่ียวกลบัมาใช้บริการซ ้ า โดยสถานท่ีพกัตากอากาศ   
(รีสอร์ท) เป็นสถานท่ีพกัท่ีจดัตั้งข้ึนโดยมีวตัถุประสงค์ในทางธุรกิจเพื่อให้บริการท่ีพกัชั่วคราว
ส าหรับคนเดินทาง หรือบุคคลอ่ืนใด (กรมการท่องเท่ียวและกีฬา, 2557)  

 
นักท่องเท่ียวส่วนใหญ่ท่ีเดินทางไปจงัหวดักาญจนบุรีมกัจะไปแบบพกัแรมคา้งคืนเพื่อ

พกัผ่อนในบริเวณนั้นจึงมีสถานท่ีพกัตากอากาศมากมายให้นักท่องเท่ียวได้พกั มีทั้งบา้นพกัตาก
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อากาศแบบแพ และท่ีพกัแบบห้อง  มีส่ิงอ านวยความสะดวกมากมาย  สถานท่ีพกัตากอากาศท่ีเน้น
ธรรมชาติ ความผ่อนคลายความสะดวกและความสนุกสนานกบักิจกรรมต่าง ๆ ซ่ึงทางสถานท่ีพกั
ตากอากาศจดัข้ึนเพื่อใหน้กัท่องเท่ียวไดรู้้สึกสดช่ืนด่ืมด ่ากบัธรรมชาติ ธุรกิจท่ีพกัตากอากาศจึงมีการ
แข่งขนัท่ีรุนแรงมาก เน่ืองจากแต่ละธุรกิจตอ้งพยายามท่ีจะดึงลูกคา้ให้มาใช้บริการเพื่อให้เติบโต  
กลยุทธ์ด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ  (7P’s)  จึงเป็นเคร่ืองมือท่ีส าคัญเพื่อใช้เพิ่ม
ประสิทธิภาพของสินคา้และบริการ และตอบสนองความพึงพอใจผูใ้ช้บริการ ซ่ึงส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ  (7P’s)  ประกอบไปดว้ย  1) ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) 2) ดา้นราคา (Price) 3) ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place)  4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 5) บุคลากร 
(People) 6) กระบวนการให้บริการ (Process) 7) ลกัษณะทางกายภาพและการน าเสนอ (Physical 
evidence and Presentation) (Kotler, 2011)  ซ่ึงส่วนประสมทางการตลาดบริการ สามารถน า
ประยุกต์ใช้ได้กับทุกธุรกิจ รวมถึงธุรกิจสถานท่ีพกัตากอากาศด้วย ทั้ งเร่ืองสถานท่ี ท าเลท่ีตั้ ง       
การส่งเสริมการตลาด รวมไปถึงขั้นตอนการให้บริการอยา่งมีคุณภาพ และอีกหน่ึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในยุคปัจจุบนั คือ อิทธิพลทางสังคม  ท่ีผูบ้ริโภคใชเ้ป็นแหล่งอา้งอิงใน
การก าหนดรูปแบบการด าเนินชีวิต ค่านิยม ทศันคติ ซ่ึงส่งผลกระทบหรือแรงผลกัดนัท่ีบุคคลอ่ืน     
มีต่อนักท่องเท่ียว โดยกลุ่มอ้างอิงได้แก่ สมาชิกในครอบครัว(Family Member) กลุ่มเพื่อน
(Friendship Groups)  กลุ่มผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ต (Internet User Groups) กลุ่มผูมี้ช่ือเสียง (The Celebrity) 
เป็นตน้ (Tyagi & Kumar,2004) 

 
จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้จะเห็นไดว้่า การท่องเท่ียวสร้างเม็ดเงินมหาศาลให้กบัประเทศ ท าให้

ธุรกิจสถานท่ีพักตากอากาศมีการแข่งขันกันสูงข้ึน ดังนั้ นผู ้วิจ ัยจึงสนใจท่ีจะศึกษาเก่ียวกับ         
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และกลุ่มอา้งอิง ท่ีส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศ
จงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควิด 19 โดยศึกษาทั้ง ปัจจยัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ และปัจจยักลุ่มอ้างอิง เน่ืองจากปัจจยัดงักล่าวส่งผลกระทบหรือ
แรงผลักดันให้นักท่องเท่ียวเลือกใช้บริการสถานท่ีพักตากอากาศ  เพื่อน าผลการวิจัยคร้ังน้ี             
เป็นข้อเสนอแนะ แนวทางส าหรับผูท่ี้เก่ียวข้อง หรือผูท่ี้สนใจในธุรกิจสถานท่ีพกัตากอากาศ        
เพื่อน าไปสู่การพฒันากลยุทธ์การตลาด และยกระดบัคุณภาพบริการให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการ
ของนกัท่องเท่ียวต่อไป 
  

 

 



 5 

1.2 วตัถุประสงค์ของการวจิัย 

 

 1.2.1 เพื่อศึกษาถึงความแตกต่างของปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีมีต่อการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการ สถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19 

 1.2.2 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้

บริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19 

 1.2.3 เพื่อศึกษาปัจจยักลุ่มอา้งอิง ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสถานท่ีพกัตาก

อากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19 

 

1.3 สมมุติฐานการวจิัย 

  

 1.3.1 ปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใชเ้ลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกั

ตากอากาศในจงัหวดักาญจนบุรีท่ีแตกต่างกนั  

 1.3.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกั

ตากอากาศในจงัหวดักาญจนบุรี 

 1.3.3 ปัจจยักลุ่มอา้งอิงมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศในจงัหวดั

กาญจนบุรี 
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1.4 กรอบแนวคดิการวจิัย 

ตวัแปรอิสระ (Independent Variable)     ตวัแปรตาม (Dependent Variable)  

  

 

 

 

 

 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี 1.1 กรอบแนวคิดการวิจยั 

ปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ 

1) เพศ 

2) อาย ุ

3) สภานภาพ 

4) ระดบัการศึกษา 
5) อาชีพ 

6) รายไดต่้อเดือน 

(Hanna & Wozniak, 2000; Shiffiman & Kanuk, 2003) 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) 
1) ดา้นผลิตภณัฑ ์ 

2) ดา้นราคา  

3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  

4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด  

5) ดา้นบุคลากร  

6) ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ  

7) ดา้นลกัษณะทางกายภาพและการน าเสนอ  

(Kotler, 1997, p.92) 

 

การตดัสินใจเลือกใช้
บริการสถานท่ีพกั
ตากอากาศจงัหวดั

กาญจนบุรี ในช่วงโค
วดิ 19 

 

ปัจจยักลุ่มอา้งอิง 
1)  กลุ่มสมาชิกในครอบครัว 
2)  กลุ่มเพื่อน 
3)  กลุ่มผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ต 
4)  กลุ่มผูมี้ช่ือเสียง  

(Tyagi & Kumar, 2004) 
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1.5 ขอบเขตการวจิัย 

 

 การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ เพื่อศึกษากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

และกลุ่มอา้งอิง ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสถานท่ีพกัตากอากาศในจงัหวดักาญจนบุรี 

ไดก้ าหนดขอบเขตการศึกษาคน้ควา้ไวด้งัน้ี 

 

 1.5.1 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 

 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัน้ี ไดแ้ก่ นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีเคยใช้บริการหรือก าลงัสนใจใช้

บริการสถานท่ีพกัตากอากาศในจงัหวดักาญจนบุรี 

 ผูว้ิจยัไดก้  าหนดกลุ่มตวัอย่างโดยการสุ่มท่ีไม่ทราบจ านวนประชากร จ านวนทั้งหมด 400 

คน โดยใชสู้ตรของ (Cochran, 1977) 

 

 1.5.2 ขอบเขตด้านเน้ือหา 

 

 เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ ด้วยวิธีการส ารวจโดยใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมูล โดย

ก าหนดขอบเขตด้านเน้ือหาแบ่งออกเป็น ตวัแปรอิสระประกอบด้วย 3 ตวัแปรไดแ้ก่  1) ปัจจยั

ลกัษณะประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน 2) 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการให้บริการ และลกัษณะทางกายภาพและการ

น าเสนอ 3) ปัจจยักลุ่มอา้งอิง ไดแ้ก่ กลุ่มสมาชิกในครอบครัว กลุ่มเพื่อน กลุ่มผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ต และ

กลุ่มผูมี้ช่ือเสียง ตวัแปรตามได้แก่ การตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานท่ีพกัตากอากาศจังหวดั

กาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19 
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 1.5.3 ขอบเขตด้านเวลา 

 

 ระยะเวลาในการจดัเก็บขอ้มูลการศึกษาวจิยัน้ีอยูใ่นช่วงเดือน ตุลาคม 2563 – มิถุนายน 2564 

 

1.6 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 

 1.6.1 ประโยชน์ทางวชิาการ 

 

  1.6.1.1 ผลวจิยัน้ีเป็นประโยชน์เชิงวชิาการใหแ้ก่ นกัศึกษา นกัวิจยั รวมถึงผูท่ี้สนใจ

ท่ีตอ้งศึกษาวิจยัทัว่ไปเพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษาคน้ควา้เก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการ

สถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19 

  1.6.1.2 ขอ้มูลของผลวจิยัน้ีสามารถน าไปใชเ้ป็นขอ้มูลในเชิงวิชาการดา้นการตลาด

เพื่อเป็นประโยชน์ส าหรับผูท่ี้สนใจท่ีจะศึกษาถึงกลยุทธ์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และกลุ่ม

อา้งอิง ในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19 

  1.6.1.3 งานวจิยัน้ีผูว้จิยัเจาะจงสถานท่ีพกัตากอากาศในจงัหวดักาญจนบุรี ผูท่ี้สนใจ

ท าการคน้ควา้เก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศในจงัหวดัอ่ืนๆ สามารถน า

ขอ้มูลงานวจิยัน้ีไปใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษาคน้ควา้ได ้ 

 

 1.6.2 ประโยชน์ด้านธุรกจิ 

 

  1.6.2.1 ผลวิจยัน้ีเป็นแนวทางให้กบัเจา้ของธุรกิจสถานท่ีพกัตากอากาศในจงัหวดั

กาญจนบุรีไดก้ าหนดหรือพฒันากลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดและกลุ่มอา้งอิงให้มีประสิทธิภาพ

และสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย สามารถหาแนวทางท่ีจะท าการส่ือสาร

ทางการตลาดโดยเลือกใชก้ลยุทธ์ให้เหมาะสมและมีประสิทธิภาพ ส าหรับรูปแบบการด าเนินธุรกิจ

ของสถานท่ีพกัตากอากาศในจงัหวดักาญจนบุรีท่ีอาจเปล่ียนแปลงในอนาคต เพื่อใช้พฒันารูปแบบ
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การขายห้องพกัและการบริการให้มีความทนัสมยัสอดคลอ้งกบัการท่องเท่ียวและกลุ่มเป้าหมายใน

อนาคต 

  1.6.2.2 เจา้ของธุรกิจ ผูป้ระกอบการสถานท่ีพกัตากอากาศในจงัหวดักาญจนบุรี 

สามารถใชผ้ลวจิยัน้ีเป็นขอ้มูลในการท ากิจกรรมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง

การจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการให้บริการ และดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพและการน าเสนอ รวมถึงการใช้กลุ่มอา้งอิง ด้านกลุ่มครอบครัว กลุ่มเพื่อน กลุ่มผูใ้ช้

อินเตอร์เน็ต และกลุ่มผูมี้ช่ือเสียง ซ่ึงมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสถานท่ีพกัตากอากาศใน

จงัหวดักาญจนบุรี เพื่อเป็นแนวทางในการพฒันาพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดดา้นการประชาสัมพนัธ์

และน าเสนอผ่านช่องทางออนไลน์ให้มีประสิทธิภาพและเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายได้มากท่ีสุด 

สถานท่ีพกัตากอากาศในจงัหวดักาญจนบุรีใหเ้ติบโตมากข้ึน  

 

1.7 นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

 ปัจจัยลักษณะประชากรศาสตร์ หมายถึง ลกัษณะของกลุ่มเป้าหมายแต่ละบุคคล ท่ีเป็น

หลักเกณฑ์ในการบ่งบอกถึงลักษณะต่างๆท่ีแตกต่างกัน ได้แก่ อายุ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ

การศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน 

 

  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีก าหนดกลยุทธ์

เพื่อให้ธุรกิจบรรลุวตัถุประสงคใ์นตลาดเป้าหมายหรือตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย 

ไดแ้ก่  

  1) ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ผลิตภณัฑ์ท่ีมีตวัตนทั้งจบัตอ้งได ้ (Goods) และ

ผลิตภณัฑท่ี์ไม่มีตวัตนจบัตอ้งไม่ได ้“การบริการ (Service)”  

  2) ราคา (Price) หมายถึง อตัราในการแลกเปล่ียนผลิตภณัฑ์ระหวา่งกนัในตลาด 

โดยใชเ้งินเป็นส่ือกลาง ไดแ้ก่ ระดบัราคา ส่วนลด และเง่ือนไขการช าระเงิน  

  3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง การเลือกท าเลท่ีตั้งของธุรกิจโดยตอ้ง

พิจารณา ลกัษณะของธุรกิจและผูบ้ริโภคเป็นหลกั 
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  4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การส่งเสริมการขาย (Promotion) 

การโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย และการประชาสัมพนัธ์  

  5) บุคลากร (People) คือ หมายถึง บุคลากรภายในรีสอร์ทท่ีให้บริการและอ านวย

ความสะดวกต่าง ๆ  

  6) กระบวนการให้บริการ (Process) หมายถึง ขั้นตอนต่าง ๆ ของการให้บริการ 

วธีิการและขั้นตอนท่ีใชเ้พื่อใหกิ้จการบรรลุผลส าเร็จท่ีตอ้งการ โดยเร่ิมตั้งแต่การเสนอการบริการจน

จบส้ินการใหบ้ริการ 

  7) ลกัษณะทางกายภาพและการน าเสนอ (Physical evidence and Presentation) 

หมายถึง ส่วนประกอบท่ีลูกคา้สัมผสัได ้เช่น อาคารสถานท่ีตกแต่งสวยงาม การให้แสง สี เสียง ท่ี

เหมาะสม ความสะอาดของสถานบริการและท่ีไม่สามารถสัมผสัได ้เช่น บรรยากาศท่ีจูงใจ  

 

 กลุ่มอ้างอิง หมายถึง กลุ่มหรือบุคคลใด ๆ ท่ีมีอิทธิพล ทศันคติและค่านิยมต่อพฤติกรรม

ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย  ซ่ึงน ามาใชอ้า้งอิงเพื่อสร้างความเช่ือ ทศันคติ และพฤติกรรมให้บุคคลอ่ืน

น าไปใช้เป็นแนวทางในการแสดงความคิดและพฤติกรรมของตวัเอง ไดแ้ก่ สมาชิกในครอบครัว 

กลุ่มเพื่อน กลุ่มผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ต และผูมี้ช่ือเสียง 

  
 สถานที่พักตากอากาศ (รีสอร์ท) หมายถึง สถานท่ีพกัท่ีมีส่ิงอ านวยความสะดวก โดยมี

ลกัษณะการปลูกสร้างเป็นหลงัๆ หรือเป็นตึกท่ีไม่สูงมากนกั อีกทั้งยงัมีบา้นพกัเป็นหลงัอยูใ่นแพริม

แม่น ้ า โดยจงัหวดักาญจนบุรีมีมาตรฐานสถานท่ีพกัตากอากาศอยู่ในระดบั 1-4 ดาวตามเกณฑ์

มาตราฐานของกระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬา สถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรีไม่อยูใ่นเขต

ชุมชนท่ีหนาแน่น และตั้งอยูใ่นบริเวณท่ีใกลชิ้ดกบัธรรมชาติ เช่นภูเขา น ้าตก ของจงัหวดั  

 

 โควิด 19 หมายถึง โรคติดต่อซ่ึงเกิดจากไวรัสโคโรนาชนิดท่ีถูกคน้พบล่าสุด โดยเร่ิมตน้

ระบาดในเมืองอู่ฮัน่ประเทศจีนเม่ือเดือนธนัวาคมปี 2019 ซ่ึงโรคโควิด 19 สามารถแพร่ทางละออง

จากระบบทางเดินหายใจของผูป่้วยเม่ือผูป่้วยไอ จาม จึงจ าเป็นอยา่งยิ่งในการเวน้ระยะห่าง 1 เมตร

จากผูอ่ื้น (องคก์ารอนามยัโลก,2563) 



บทที ่2

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

การศึกษาเร่ือง “ส่วนปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด และกลุ่มอา้งอิง ท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้
บริการสถานท่ีพกัตากอากาศในจงัหวดักาญจนบุรี” โดยทางผูว้ิจยัได้ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และ
งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อน ามาสร้างกรอบแนวคิดในงานวจิยัโดยมีรายละเอียด ดงัต่อไปน้ี 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักลุ่มอา้งอิง 
2.4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจ 
2.5 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัสถานท่ีพกัตากอากาศ 
2.6 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

2.1 แนวคดิและทฤษฎด้ีานประชากรศาสตร์ 

2.1.1 ความหมายทฤษฎด้ีานปัจจัยลกัษณะประชากรศาสตร์ 

ประชากรศาสตร์ หมายถึง ประชาชนหรือประชากร เป็นการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัตวั
บุคคล เช่น เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน ซ่ึงมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค ซ่ึงโดยทัว่ไปแล้วใช้เป็นลกัษณะพื้นฐานท่ีนักการตลาดมกัจะน ามาพิจารณา 
ส าหรับการแบ่งส่วนตลาดของผูบ้ริโภคในแต่ละกลุ่ม (Hanna & Wozniak, 2000; Shiffiman & 
Kanuk, 2003)  ขณะเดียวกนั Belch, E. & Belch, A. (2005) ได้กล่าวว่าปัจจยัลกัษณะ
ประชากรศาสตร์ หมายถึงลกัษณะของแต่ละบุคคลซ่ึงมีความแตกต่างกนั โดยมีสาเหตุมาจากความ
เป็นมาของแต่ละบุคคลจากอดีตจนถึงปัจจุบนั 

นอกจากท่ีกล่าวมานั้นยงัสอดคลอ้งกบัของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550) ท่ีไดก้ล่าววา่ ลกัษณะ
ทางประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย อาย ุเพศ รายได ้อาชีพ การศึกษา สถานภาพ ซ่ึงเกณฑ์เหล่าน้ีเป็น
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ท่ีนิยมใชใ้นการแบ่งส่วนการตลาด และช่วยก าหนดกลุ่มลูกคา้ตลาดเป้าหมาย ซ่ึงเป็นไปในทิศทาง
เดียวกับแนวคิดของ Kotler (2000) ท่ีว่าการแบ่งส่วนตลาดของผู ้บริโภคโดยใช้เกณฑ์
ประชากรศาสตร์ นิยมใชก้นัมากในการระบุความแตกต่างระหวา่งกลุ่มลูกคา้ เหตุผลประการหน่ึงก็
คือ ความตอ้งการ หรือความชอบของผูบ้ริโภครวมทั้งอตัราการใช ้(ใชม้ากหรือใชน้อ้ย) 
 
 2.1.2 องค์ประกอบของทฤษฎด้ีานปัจจัยลกัษณะประชากรศาสตร์  

 
 Hanna and Wozniak (2000) และ Shiffiman and Kanuk (2003) กล่าววา่ปัจจยัลกัษณะ
ประชากรศาสตร์ประกอบไปดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน 
โดยมีรายละเอียดดงัน้ี  
  1) เพศ (Sex) เป็นส่ิงส าคญัในการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของผูบ้ริโภคอย่างมาก 

เพราะเพศท่ีแตกต่างกนัจะมีทศันคติและการรับรู้ต่างกนั รวมถึงการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้หรือ

บริการ ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีเกิดข้ึนไดจ้ากพื้นฐานการด าเนินชีวิต ซ่ึงสอดคลอ้งกบั Kotler (2000) ท่ีกล่าววา่ 

เพศ สามารถแบ่งแยกความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งชดัเจน  

  2) อายุ (Age) อายุท่ีแตกต่างกนั จะมีความตอ้งการในสินคา้และบริการท่ีแตกต่าง

กนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบั Kotler (2000) ระบุไวว้า่ ความสามารถของผูบ้ริโภคจะ เปล่ียนไปตามช่วงอาย ุ

เช่น กลุ่มท างานอาจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีคุณภาพ ในขณะท่ีกลุ่มวยัรุ่นอาจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีราคา ซ่ึงหาก

แบ่งช่วงกลุ่มอายอุอก สามารถแบ่งไดด้งัต่อไปน้ี กลุ่มวยัรุ่น คือผูท่ี้มีอายุระหวา่ง 13-22 ปี คนกลุ่มน้ี

มีอ านาจในการตดัสินใจซ้ือสูงและเป็นการตดัสินใจท่ีไม่ตอ้งใช้เวลาเน่ืองจากรายไดส่้วนใหญ่มา

จากผูป้กครอง กลุ่มหนุ่มสาววยัท างาน คือผูท่ี้มีอายุระหว่าง 20-45 ปี คนกลุ่มน้ีจะใช้เหตุผลมา

วิเคราะห์ในการจบัจ่ายมากข้ึน โดยมีพฤติกรรมท่ีน่าสนใจคือ  คนกลุ่มน้ีจะยึดติดและเลือกสินคา้

ตามท่ีตนเองตอ้งการ  และกลุ่มวยักลางคนจนถึงกลุ่มผูสู้งอายุ คือผูท่ี้มีอายุตั้งแต่ 45 ปีข้ึนไป โดย

กลุ่มน้ีมีอ านาจในการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการสูงมากเน่ืองกจากมีรายไดส้ม ่าเสมอ ลกัษณะของ

คนกลุ่มน้ีมีแนวโนม้จะซ้ือสินคา้และบริการจากประสบการณ์และความเช่ือมัน่ในตนเองมากกวา่เช่ือ

ขอ้มูลภายนอก เช่น การโฆษณา การส่งเสริมการขาย  

  3) สถานภาพ (Status) สมรส โสด หยา่ร้าง หรือเป็นหมายเป็นเป้าหมายท่ีส าคญั

ในทางการตลาด เน่ืองจากท าให้รับรู้ถึงความตอ้งการในผลิตภณัฑ์ เช่น คนเป็นโสดมกัจะมีอิสระ

ทางความคิดและการตดัสินใจมากกว่าสถานภาพสมรส ซ่ึงสอดคล้องกบั Kotler (2000) แบ่ง
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สถานภาพเป็น 3 ขั้นไดแ้ก่ (ขั้นท่ี 1) เป็นโสด และอยูใ่นวยัหนุ่มสาว (ขั้นท่ี 2) คู่สมรสใหม่ และยงัไม่

มีบุตร (ขั้นท่ี 3) ครอบครัวท่ีมีบุตร 

  4) ระดบัการศึกษา (Education) การศึกษาแต่ละระดบัจะมีความตอ้งการท่ีแตกต่าง

กนั ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาสูงย่อมตอ้งการ คุณภาพของสินคา้ท่ีดีข้ึน และตอบสนองความตอ้งการ

ของตนเองได้ เน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาสูงส่วนใหญ่มีอาชีพท่ีดีและมัน่คง สามารถสร้าง

รายไดใ้หต้นเองมากกวา่ผูท่ี้มีการศึกษานอ้ย ดงันั้นจึงมีแนวโนม้บริโภคสินคา้หรือบริการท่ีค่อนขา้ง

มีคุณภาพท่ีดีและราคาเหมาะสม ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ปรมะ สตะเวทิน (2546) กล่าววา่ การศึกษาเป็นส่ิง

ท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินค้าและบริการเป็นอย่างมาก เน่ืองจากบุคคลท่ีได้รับการศึกษาท่ี

แตกต่างกนัไม่ว่าจะเป็นระดบัชั้น ระบบการศึกษา หรือในยุคสมยัท่ีต่างกนั จะส่งผลให้มีทศันคติ 

และความตอ้งการซ้ือสินคา้ท่ีต่างกนั 

  5) อาชีพ (Occupation) อาชีพแรงจูงใจท่ีน าไปสู่ความตอ้งการสินคา้หรือบริการท่ี

แตกต่างกนั เช่น นกัธุรกิจจะเลือกซ้ือสินคา้และบริการท่ีสร้างภาพลกัษณ์ให้กบัตนเอง ในขณะท่ีคน

ใชแ้รงงานจะเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีจ าเป็นในการด ารงชีวติเป็นส่วนใหญ่  

  6) รายไดต่้อเดือน (Income) เป็นตวัแปรท่ีส าคญัมากในการก าหนดส่วนแบ่งทาง

การตลาด คนท่ีมีรายไดน้อ้ยจะมุ่งเนน้การบริโภคสินคา้หรือบริการท่ีจ าเป็น ส่วนคนท่ีมีรายไดสู้งจะ

มุ่งเน้นสินคา้หรือบริการท่ีมีมูลค่าสูง คุณภาพดี โดยเน้นท่ีภาพลกัษณ์ของตราสินคา้เป็นหลกั และ 

ปรมะ สตะเวทิน (2546) ยงักล่าวว่าปัจจยัดงักล่าวมีอิทธิพลอย่างมากต่อผูบ้ริโภค เพราะส่งผลให้

ผูบ้ริโภคมีประสบการณ์ ค่านิยม และเป้าหมายท่ีแตกต่างกนั 

 
 ซ่ึงยุบล เบ็ญจรงค์กิจ (2542) กล่าวว่า คนท่ีมีคุณสมบติัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกัน จะมี
พฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัไปดว้ย มีรายละเอียดงัน้ี  
  1) เพศ (Sex) ผูห้ญิงและผูช้ายท่ีมีความแตกต่างกนั ทั้งในด้านของความถนัด 

สภาวะทางจิตใจอารมณ์ ผูห้ญิงจะอ่อนไหวและชกัจูงง่ายกวา่ผูช้าย เน่ืองจากผูช้ายมกัจะมีเหตุผลมา

กว่าผูห้ญิง ท าให้เห็นถึงความแตกต่างอย่างมากระหว่างเพศหญิงและเพศชายในดา้นค่านิยม และ

ทศันคติ  
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  2) อายุ (Age) เป็นปัจจยัท่ีส าคญัประการหน่ึงต่อพฤติกรรมการส่ือสารของมนุษย ์

เน่ืองจากอายเุป็นตวัก าหนดหรือเป็นส่ิงท่ีบ่งบอกประสบการณ์ในเร่ืองต่างๆของแต่ละบุคคล ซ่ึงเป็น

เคร่ืองบ่งช้ีหรือแสดงความคิดของมนุษย ์

  3) ระดับการศึกษา (Educations) แสดงออกหรือบ่งช้ีถึงพื้นฐานการศึกษาหรือ

สาขาวิชาท่ีเรียนมา ทั้งน้ีเน่ืองจากสถาบนัการศึกษาเป็นสถาบนัท่ีสอนให้บุคลิกภาพไปในทิศทางท่ี

แตกต่างกนั ซ่ึงดา้นครูผูส้อนก็มีอิทธิพลอยา่งมากต่อผูเ้รียน 

  4) อาชีพ (Occupation) อาชีพเป็นตวัแปรในการวดัระดบัทางสังคม เน่ืองจากอาชีพ

เป็นส่ิงสะทอ้นถึงตวัแปรอ่ืนๆ เช่น การมีอาชีพท่ีดีแสดงถึงระดบัของรายได ้และการศึกษา  

  5) รายได ้(Income) เป็นตวัแปรส าคญัในการบ่งบอกถึงการมีหรือไม่มีอ านาจใน

การซ้ือสินคา้และบริการ เช่น ผูท่ี้มีรายไดสู้งมีโอกาสท่ีดีกวา่ในการแสวงหาส่ิงท่ีเป็นประโยชน์ต่อ

การดูและตนเอง และผูท่ี้มีรายไดต้  ่าจะมีขอ้จ ากดัในการใชจ่้ายสินคา้หรือบริการ 

 
 ซ่ึงศิริวรรณ เสรีรัตน์(2550) ท่ีไดก้ล่าววา่ ปัจจยัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย อาย ุ
เพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพครอบครัว รายไดอ้าชีพ การศึกษา มีดงัน้ี 
  1)  เพศ (Sex) เพศหญิง เพศชายมีแนวโน้มท่ีจะแตกต่างกนัทั้งในดา้นทศันคติและ

พฤติกรรม 

  2)  อายุ (Age) กลุ่มอายุท่ีมีความแตกต่างกนั ท าให้มีความช่ืนชอบและมีรสนิยมท่ี

แตกต่างกนั โดยรสนิยมของแต่ละบุคคลจะมีการเปล่ียนแปลงไปตามวยั 

  3)  ระดบัการศึกษา (Education) ส่งผลให้มีการบริโภคสินคา้ท่ีแตกต่างกนั ผูท่ี้ไดรั้บ

การศึกษาระดบัสูงจะบริโภคสินคา้ท่ีมูลค่าท่ีสูง มุ่งเนน้คุณภาพกวา่ผูท่ี้มีการศึกษาในระดบัต ่า  

  4)  อาชีพ (Occupation) บุคคลท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกนั ส่งผลให้มีความตอ้งการในดา้น

สินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั  

  5) รายได ้(Income) ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้ปานกลางและมีรายไดต้  ่า มีขนาดใหญ่กว่า

ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดสู้ง สินคา้และบริการต่างๆจึงมีการแบ่งส่วนตลาดตามรายได ้ 

 

 จึงสรุปได้ว่า ปัจจยัลักษณะประชากรศาสตร์ เป็นปัจจยัหลักในการแบ่งส่วนการตลาดและ
น าไปสู่การก าหนดตลาดเป้าหมาย ซ่ึงจะส่งผลให้ผูป้ระกอบการสามารถก าหนดส่วนประสมทาง
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การตลาดท่ีสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้แต่ละกลุ่มได ้โดยปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีใช้
ในงานวิจยัคร้ังน้ีประกอบไปดว้ย  เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน ตาม
แนวคิดของ (Hanna & Wozniak, 2000; Shiffiman & Kanuk, 2003)  เน่ืองจากมีความเก่ียวโยงกบัความ
ตอ้งการ ความชอบ ซ่ึงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อมาใช้เป็นแนวทางในการศึกษาปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดบริหารและกลุ่มอา้งอิงท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกัตาก
อากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19 
 

2.2 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 
 2.2.1 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 
 
 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ คือ เคร่ืองมือต่าง ๆ ทางการตลาดท่ีกิจการใช้เพื่อ
ตอบสนองต่อวตัถุประสงค์ทางการตลาดเป้าหมาย มีผูเ้ช่ียวชาญหลายท่านทั้ งในประเทศและ
ต่างประเทศ ไดใ้หค้วามหมายของค าวา่ “ส่วนประสมทางการตลาดบริการ” ดงัน้ี  
 
 Kotler (2000) ไดก้ล่าววา่ส่วนประสมการตลาดบริการ คือ เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจ
ใช้เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ในตลาดเป้าหมาย  หรือเป็นองค์ประกอบส าคัญของกลยุทธ์ทาง
การตลาดท่ีธุรกิจตอ้งใชเ้พื่อตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย ซ่ึง นภทัร สิทธิโชคมหสุข 
(2559) ไดใ้ห้ความหมายไปในทิศทางเดียวกนัวา่ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือหรือ
ปัจจยัทางการตลาดท่ีองคก์รสามารถควบคุมไดใ้ชเ้พื่อสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
หรือใชเ้พื่อกระตุน้ให้กลุ่มลูกคา้เป้าหมายเกิดความตอ้งการสินคา้และบริการของตน ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบั Boone and Kurtz (1989) กล่าววา่ ส่วนประสมการตลาดหมายถึง ปัจจยัทางการตลาดท่ีกิจการ
สามารถควบคุมได ้ใชเ้พื่อร่วมตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย ในขณะท่ี วรุตม ์ประไพ
พกัตร์ (2556) ส่วนประสมการตลาดบริการ หมายถึง เคร่ืองมือพื้นฐานท่ีนักธุรกิจน าไปใช้เป็น
บรรทดัฐานในการทาการตลาดใหก้บัธุรกิจของตนโดยยดึหลกักลยทุธ์การตลาดบริการ 
 
 นอกเหนือจากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ยงัสอดคลอ้งกบั Zeithaml and Bitner (2000, p. 20) กล่าววา่ 
ส่วนประสมการตลาดบริการ หมายถึงเคร่ืองมือหรือปัจจยัทางการตลาดท่ีธุรกิจสามารถควบคุมได ้
ใช้เพื่อตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจแก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย หรือใช้เพื่อกระตุน้
ใหก้ลุ่มลูกคา้เป้าหมายเกิดความตอ้งการสินคา้และบริการของตน และ Lovelock and Whight (2002, 
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p. 13) ยงัให้ความหมายไปในทิศทางเดียวกนัว่า ส่วนประสมการตลาดบริการ หมายถึง การน ากล
ยุทธ์ทางการตลาด มาประสมเป็นหน่ึงเดียว เพื่อสร้างคุณค่าท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการและ
สร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้ได ้
 
 จากท่ีกล่าวมาข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการ  หมายถึง 
เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีใชใ้นการด าเนินการเพื่อบรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด Kotler (2000)  
 
 2.3.2 องค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 
 Kotler (1997, p.92) ไดจ้  าแนกองคป์ระกอบส่วนประสมการตลาดบริการ (Marketing Mix) 
ท่ีธุรกิจน ามาใชใ้นการด าเนินธุรกิจดงัน้ี 
  1) ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง สินคา้หรือบริการท่ีน าเสนอเพื่อตอบสนองความ
จ าเป็นหรือความตอ้งการของตลาดให้ไดรั้บความพึงพอใจ ดงันั้น จากความหมายของผลิตภณัฑ์จึง
ครอบคลุมถึงผลิตภณัฑ์ (Goods) ท่ีมีตวัตนจบัตอ้งได ้และบริการ (Service) เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีไม่มี
ตวัตนจบัตอ้งไม่ได้ โดยผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายตอ้งมีคุณประโยชน์หลกั และตอ้งเป็นผลิตภณัฑ์ท่ี
ลูกคา้คาดหวงัหรือเกินความคาดหวงั และสร้างคุณค่าให้เกิดข้ึนเพื่อความสามารถทางการแข่งขนัใน
อนาคต 
  2) ราคา (Price) หมายถึง อตัราในการแลกเปล่ียนผลิตภณัฑ์ระหว่างกนัในตลาด 
โดยใช้เงินเป็นส่ือกลาง ไดแ้ก่ ระดบัราคา ส่วนลด เงินช่วยเหลือและเง่ือนไขการช าระเงิน สินเช่ือ 
เน่ืองจากราคามีส่วนสร้างการบริการต่าง ๆ ให้มีความแตกต่างกนั และมีผลต่อผูบ้ริโภคในการรับรู้
ถึงคุณค่าท่ีไดรั้บจากบริการโดยเทียบระหวา่งราคา และคุณภาพของการบริการ 
  3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง การเลือกท าเลท่ีตั้งของธุรกิจโดยตอ้ง
พิจารณา ลกัษณะของปฏิสัมพนัธ์ระหวา่งธุรกิจและผูบ้ริโภคเป็นหลกั 
  4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เคร่ืองมือการติดต่อส่ือสารทาง
การตลาดเพื่อแจง้ข่าวสาร จูงใจตลาด สร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือของตลาด การส่งเสริม
การตลาด ประกอบดว้ย 5 ประเภท คือ การโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย การส่งเสริมการขาย 
การประชาสัมพนัธ์ และการตลาดทางตรงซ่ึงองคก์รใชเ้พื่อแจง้ข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละบริการ
ขององค์กรซ่ึงตอ้งอาศยักระบวนการติดต่อส่ือสารขอ้มูลระหว่างผูข้ายและผูซ้ื้อเพื่อจูงใจให้เกิด
ทศันคติท่ีดีและเกิดพฤติกรรมการซ้ือ 
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  5) บุคลากร (People) คือ หมายถึง บุคลากรภายในองคก์รท่ีให้บริการและอ านวย
ความสะดวกต่าง ๆ ซ่ึงถือวา่เป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสร้างความแตกต่างให้กบัธุรกิจ โดยสร้างมูลค่าเพิ่ม
ให้กบัสินคา้ หรือ บริการ ซ่ึงท าให้เกิดความได้เปรียบทางการแข่งขนั ดงันั้น บุคลากร จึงตอ้งมี
ความรู้ความช านาญในสายงาน มีทศันคติท่ีดี มีบุคลิกภาพและการแต่งกายท่ีดีน่าเช่ือถือ มีมนุษย
สัมพนัธ์ มีความเสมอภาค สามารถตอบสนองและแกปั้ญหาต่าง ๆ ได ้
  6) กระบวนการให้บริการ (Process) หมายถึง ขั้นตอนต่าง ๆ ของการให้บริการ
ตั้งแต่การเสนอการบริการจนจบส้ินการให้บริการด้วยวิธีการจดัการท่ีดีและมีระยะเวลาในการ
ให้บริการท่ีเหมาะสมหรืองานประจ าในด้านต่าง ๆ ท่ีจะตอ้งปฏิบติัตามก าหนดเวลา รวมไปถึง
กิจกรรมในการน าเสนอผลิตภณัฑ์และการบริการให้แก่ลูกคา้ กล่าวอีกนยัหน่ึงไดว้า่ กระบวนการก็
คือ วธีิการและขั้นตอนท่ีใชเ้พื่อใหกิ้จการบรรลุผลส าเร็จท่ีตอ้งการ 
  7) ลกัษณะทางกายภาพและการน าเสนอ (Physical evidence and Presentation) 
หมายถึง ส่วนประกอบ ขององค์กรท่ีลูกคา้ สามารถสัมผสัได ้ดว้ยการน าเสนอและภาพลกัษณ์ท่ีดี
ของสถานบริการ เช่น อาคารสถานท่ีตกแต่งสวยงาม การให้แสง สี เสียง ท่ีเหมาะสม ความสะอาด
ของสถานบริการและท่ีไม่สามารถสัมผสัได ้เช่น บรรยากาศท่ีจูงใจ  
 
 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Booms and Bitner (1981)  ท่ีไดก้ล่าวถึง ส่วนประสมทาง
การตลาด ท่ีใชก้บังานบริการไดข้ยายเป็น 7 Ps ไดแ้ก่ 
  1) ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง สินคา้หรือบริการ ท่ีองค์กรไดผ้ลิตข้ึน อาจจะมี
ตวัตน หรือไม่มีตวัตนก็ได ้เช่น ธุรกิจโรงแรม และอุตสาหกรรมการท่องเท่ียว 
  2) ราคา (Price) หมายถึง จ  านวนเงินท่ีลูกคา้จ่ายส าหรับผลิตภณัฑ ์หรือการบริการท่ี
ไดรั้บ ราคาเป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความส าคญัส าหรับการตลาด เป็นตวัสร้างรายไดจ้ากการขายสินคา้
หรือ บริการและน าไปสู่การสร้างก าไรในท่ีสุด การก าหนดราคานั้นจะตอ้งค านึงถึงตน้ทุน การ
แข่งขนัใน ตลาด การเพิ่มหรือลดราคาข้ึนอยู่กบัเวลาและราคาของผลิตภณัฑ์ ตลอดจนเง่ือนไขใน
การขายต่างๆ ควบคู่กนั 
  3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง สถานท่ีท่ีมีผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถใชไ้ด้
ส าหรับ กลุ่มลูกคา้ โดยอาศยักลุ่มบุคคลและองคใ์นการอ านวยการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไป
ยงักลุ่ม ลูกค้า ช่องทางการจัดจ าหน่าย อาจหมายถึง โครงสร้างการจดัจ าหน่ายท่ีประกอบด้วย
องค์การและ กิจกรรม ใช้เพื่อการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์โดยการขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บ
รักษาสินคา้คงคลงั จากองคก์ารผูผ้ลิตไปยงัตลาดเป้าหมาย 
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  4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การส่งเสริมการตลาดเป็นการ
ส่ือสารให ้ตลาดกลุ่มเป้าหมายไดท้ราบถึงผลิตภณัฑ์หรือบริการท่ีตอ้งการวา่ ไดมี้การจดัจ าหน่าย ณ 
สถานท่ีใด ไม่วา่จะเป็นการส่งเสริมการตลาดผา่นการขายโดยพนกังาน (Personal Selling) การขาย
ทัว่ไป (Mass Selling) และการส่งเสริมการขาย (Sales Promotion)  ประกอบดว้ย 
   4.1) การโฆษณา (Advertising) ใช้สร้างภาพพจน์ระยะยาวให้กับ
ผลิตภณัฑแ์ละบริการและทาใหย้อดขายเกิดข้ึนอยา่งรวดเร็ว 
   4.2) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นการส่ือข่าวสารท่ีจูงใจมี
คุณค่าต่อลูกคา้ เช่น คูปอง การแจก การแถม เป็นตน้ 
   4.3) การประชาสัมพนัธ์และการพิมพเ์ผยแพร่ (Public Relations) เป็นการ
สร้างความน่าเช่ือถือให้กบัผลิตภณัฑ์ หรือการด าเนินงานของบริษทัให้เขา้ถึงลูกคา้ท่ีชอบหลีกเล่ียง
พนกังานขายและการโฆษณา 
   4.4) การขายโดยพนกังาน (Personal Selling) เป็นการสร้างความน่าเช่ือถือ 
การตดัสินใจเลือก และการก่อปฏิกิริยาซ้ือ โดยอาศยับุคคลเป็นผูแ้จง้ข่าวสาร 
   4.5) การตลาดโดยตรง (Direct Marketing) เป็นการส่งข่าวสารสู่บุคคล
หน่ึง โดยเฉพาะอย่างรวดเร็ว ผ่านเคร่ืองมือท่ีมีหลายรูปแบบ เช่น จดหมายตรง ทางโทรศพัท ์และ
ทางจดหมายอิเล็คทรอนิกส์ 
  5)  พนกังานผูใ้ห้บริการ (People) หมายถึง ผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์หรือ
บริการ ทั้งหมด ทั้งโดยตรงหรือโดยออ้ม ซ่ึงอาจหมายรวมถึงลูกคา้ บุคลากรท่ีจ าหน่าย นกัพฒันา 
บุคลากรท่ี ใหบ้ริการหลงัการขาย หรือบุคลากรในการบริหารจดัการ และพนกังาน เป็นตน้ 
  6) กระบวนการให้บริการ (Process) หมายถึง การก าหนดวิธีการหรือ ขั้นตอนใน
การ จดัเตรียมผลิตภณัฑ์หรือการบริการ และกระบวนการอ่ืน ๆ ทั้งหมดท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อส่งมอบ
คุณภาพใน การใหบ้ริการกบัลูกคา้ซ่ึงจะตอ้งรวดเร็ว ถูกตอ้ง เป็นท่ีพึงใจแก่ลูกคา้ 
  7) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง การแสดงให้เห็นลกัษณะ 
สภาพแวดลอ้มของผลิตภณัฑแ์ละคุณภาพของการบริการ ท่ีจะใหบ้ริการแก่ลูกคา้ 
 
 และ MarGrath (1986) ท่ีได้ให้ความหมายว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการแต่ละ
องคป์ระกอบมีลกัษณะดงัน้ี   
  1) ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง สินคา้หรือบริการท่ีธุรกิจน ามาเสนอขายให้กบั
ผูบ้ริโภค ท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บประโยชน์และคุณค่าจากผลิตภณัฑ์นั้น ๆ ไดแ้ก่ สินคา้มีรูปร่าง ขนาด 
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สีสันและ ความสวยงาม ตราสินคา้มีคุณภาพและปลอดภยั ความเหมาะสมของผลิตภณัฑ์ต่อการ
ด าเนินชีวติ ผลิตภณัฑง่์ายต่อการท าความสะอาดหลงัใชง้าน  
  2) ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาท่ีผูบ้ริโภคตอ้งจ่ายเพื่อ 
แลกเปล่ียนกบัสินคา้หรือบริการท่ีน าเสนอขาย ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า ( Value ) ของ 
บริการกบัราคา ( Price ) ของบริการนั้น  ไดแ้ก่ ราคาผลิตภณัฑ์ต ่ากวา่ท่ีอ่ืน ความแน่นอนและเป็น
มาตรฐานของราคาผลิตภณัฑ ์มีป้ายแสดงสินคา้ท่ีชดัเจน 
  3) สถานท่ี (Place) หมายถึง การสร้างเครือข่ายซ่ึงเป็นช่องทางท่ีสามารถเขา้ถึง
ผูบ้ริโภค และสร้างเสริมส่ิงอ านวยความสะดวกต่าง ๆ เพื่อสนองความตอ้งการของตลาดไดอ้ย่าง
ทัว่ถึง รวมถึง การจดัการเก่ียวกบัสินคา้คงคลงั ไดแ้ก่ อุปกรณ์อ านวยความสะดวก เช่น รถเข็นหรือ
ตะกร้า รูปแบบ การแต่งร้าน สถานท่ีจอดรถสะดวก ปลอดภยั และเพียงพอ มีสาขาหลายแห่ง  
  4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การก าหนดต าแหน่งตราสินคา้ การ
ตั้งงบประมาณค่าใช้จ่ายในการโฆษณา ส่ือท่ีเลือกและก าหนดเวลาท่ีเผยแพร่ผ่านส่ือดังกล่าว 
ความคิด สร้างสรรคใ์หม่ ๆ ในดา้นการส่งเสริมการตลาด การส่งเสริมการขาย ไดแ้ก่ ราคาผลิตภณัฑ์
ท่ีสามารถ ต่อรองได ้การลดราคาสินคา้ การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นวิทยุและโทรทศัน์ แผน่ป้าย
โฆษณา ใบปลิว  
  5) บุคคล (People) เป็นผูท่ี้มีความสัมพนัธ์เพื่อให้บริการผูบ้ริโภคโดยตรง ธุรกิจจึง
จ าเป็นท่ีจะตอ้งมีการสนบัสนุนส่งเสริมบุคลากรให้มีความรู้ ความสามารถ และความช านาญในสาย
งานโดย อาจมีการฝึกอบรมพฒันา สอนงาน เป็นตน้ บุคลากรเป็นปัจจยัส าคญัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
สร้าง ภาพลกัษณ์ของธุรกิจ ทั้งน้ีเพราะความมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี ยิม้แยม้แจ่มใสและพูดจาดี ความรู้ใน
การให้ค  าแนะน ากับผูบ้ริโภค การแต่งกายท่ีเหมาะสมและความสุภาพ ความสนใจและความ
กระตือรือร้นในการใหบ้ริการ 
  6) กระบวนการการให้บริการ (Process Management) หมายถึง เป็นกิจกรรมท่ี 
เก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบติัในดา้นการบริการ  ท่ีน าเสนอให้กบัผูใ้ชบ้ริการเพื่อมอบ
การใหบ้ริการอยา่งถูกตอ้งรวดเร็ว  และท าใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ ไดแ้ก่ การจดัคิวในการ
ช าระเงินท่ีดี การบรรจุสินคา้ใส่ถุงหรือการบรรจุสินคา้เพื่อความสะดวกในการขนยา้ยของลูกคา้ 
ใบเสร็จท่ีไดม้าตรฐานเพื่อเป็นหลกัฐานในการช าระเงิน การคืนเงินหรือเปล่ียนสินคา้ในกรณีท่ีมี
ความผดิพลาดท่ี เกิดจากทางร้านหรือผูผ้ลิต  
  7) ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Facilities) หมายถึง เป็นการสร้างและ
น าเสนอ ลกัษณะทางกายภาพให้กบัลูกคา้ โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางดา้ยกายภาพ
และ รูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้ เป็นปัจจยัท่ีก่อให้เกิดความสะดวกในการ
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ให้บริการ และท าให้การบริการผูบ้ริโภคเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ ไดแ้ก่ พื้นท่ีมีขนาดเหมาะสม
ในการจดัวาง สินคา้เอ้ือต่อการจบัจ่าย ความสะอาดน่าเขา้มาใชบ้ริการ บรรยากาศภายในร้านมีความ
เป็นมิตร เหมาะต่อการจบัจ่ายเคร่ืองครัว การตกแต่งร้านดูเหมาะสมกบัตวัสินคา้ 
 
 จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้จะเห็นได้ว่าส่วนประสมทางการตลาดนั้นมีความส าคญัเพราะเป็น
เคร่ืองมือส าหรับธุรกิจใช้เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ โดยแนวคิดเก่ียวกบัองค์ประกอบของส่วน
ประสมทางการตลาดบริการของ  Kotler (1997) , Booms and Bitner (1981) และ MarGrath (1986) 
มีความสอดคลอ้งกนันัน่คือ ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบไปดว้ย ผลิตภณัฑ์ (Product) 
ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) บุคลากร (People) 
กระบวนการใหบ้ริการ (Process) และ ลกัษณะทางกายภาพและการน าเสนอ (Physical evidence and 
Presentation) ดงันั้นผูว้จิยัจึงใชอ้งคป์ระกอบทั้ง 7 ดา้นมาใชเ้ป็นกรอบแนวคิด และแบบสอบถามใน
งานวจิยัคร้ังน้ี 
 

2.3 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบักลุ่มอ้างองิ 
 
 2.3.1 ความหมายของกลุ่มอ้างองิ 
 
 กลุ่มอา้งอิงลว้นแลว้แต่มีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคไม่ว่าจะเป็นทางตรงหรือทางออ้ม  ซ่ึงกลุ่มน้ี
จะมีอิทธิพลต่อทศันคติ ความคิดเห็น และการน าแนวคิดกลุ่มอา้งอิงมาใช้เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดการ
เปล่ียนแปลงความเช่ือและทศันคติ โดยจะส่งผลต่อผูบ้ริโภคท่ีน าไปสู่พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้หรือบริการได้ ซ่ึงมีผูเ้ช่ียวชาญและนักวิจยัหลายท่านทั้งในประเทศและต่างประเทศ ไดใ้ห้
ความหมายของค าวา่ “กลุ่มอา้งอิง” ดงัน้ี 
 
 Tyagi and Kumar (2004) กล่าววา่ กลุ่มอา้งอิง (Reference Groups) หมายถึง บุคคลหรือ
กลุ่มท่ีใชเ้ป็นจุดเปรียบเทียบหรือใช้อา้งอิงส าหรับบุคคล กลุ่มอา้งอิงมีความส าคญัอย่างมากในการ
สร้างทศันคติ หรือพฤติกรรม ซ่ึงเป็นการสร้างความเช่ือถือให้กบับุคคลนั้นๆ ซ่ึงเป็นไปในทิศทาง
เดียวกนักบั Hawkins and Mothersbaugh (2010, p. 227) กล่าววา่ กลุ่มอา้งอิง (Reference Group) 
เป็นบุคคลหรือกลุ่มใด ๆ ท่ีมี อิทธิพลต่อพฤติกรรมส่วนบุคคล หรือเป็นกลุ่มบุคคลท่ีทศันคติและ
ค่านิยมมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของบุคคลอ่ืน และเป็นแนวทางพฤติกรรมส่วนบุคคลในสถานการณ์
เฉพาะ ซ่ึงผูบ้ริโภคอาจมี กลุ่มอา้งอิงเดียวกนัหรือแตกต่างกนัไปตามสถานการณ์ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั 
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Majumdar (2010, p. 142) กล่าววา่ กลุ่มอา้งอิง หมายถึง บุคคลหรือกลุ่มท่ีท าหนา้ท่ีเป็น จุดในอา้งอิง
หรือเปรียบเทียบส าหรับบุคคล กลุ่มอา้งอิงมีความส าคญัมากต่อการเกิดความเช่ือ ทศันคติแนวทาง
ของพฤติกรรมทั้งในรูปแบบทัว่ไปและรูปแบบท่ีเฉพาะเจาะจงของผูบ้ริโภค เน่ืองจากกลุ่มอา้งอิงมี
อิทธิพลต่อความเช่ือและทัศนคติของผูบ้ริโภคอันน าไปสู่พฤติกรรม การตัดสินใจ ในขณะท่ี 

Schiffiman and Kanuk (1994) กล่าวว่า กลุ่ม (Group) หมายถึงบุคคลตั้งแต่สองคนข้ึนไปซ่ึงมี
ปฏิกิริยาระหวา่งกนัอยา่ง สม ่าเสมอหรือไม่สม ่าเสมอ เพื่อบรรลุจุดมุ่งหมายของบุคคลใดบุคคลหน่ึง 
หรือจุดมุ่งหมายร่วมกนั ซ่ึงเป็นไปในทิศทางเดียวกนักบั Loudon and Bitta (1993) กล่าววา่ กลุ่ม 
(Group) หมายถึง บุคคลซ่ึงมีความรู้สึกเก่ียวขอ้งกนั ซ่ึงประเมินผลจากปฏิกิริยา ระหว่างกนัตั้งแต่
สองคนข้ึนไป 
 
 จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้สามารถสรุปไดว้่า กลุ่มอา้งอิง หมายถึง  บุคคลหรือกลุ่มใด ๆ ท่ีมี 
อิทธิพลต่อพฤติกรรมส่วนบุคคล หรือเป็นกลุ่มบุคคลท่ีทศันคติและค่านิยมมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 
ของบุคคลอ่ืน  มีความส าคญัมากต่อการเกิดความเช่ือ ทศันคติแนวทางของพฤติกรรมทั้งในรูปแบบ
ทัว่ไปและรูปแบบท่ีเฉพาะเจาะจงของกลุ่มผูบ้ริโภค 
 
 2.3.2 ประเภทของกลุ่มอ้างองิ 
 
 อิทธิพลจากลุ่มอ้างอิงส่งผลต่อพฤติกรรมของผู ้บริโภคซ่ึงเกิดได้จากหลายกลุ่ม เช่น 
ครอบครัว เพื่อน สังคม หรือแมแ้ต่วฒันธรรมท่ีผูบ้ริโภคด าเนินชีวิตอยู่ โดย Tyagi and  Kumar 
(2004) ไดแ้บ่งกลุ่มอา้งอิงของผูบ้ริโภคเป็น 9 กลุ่มดงัน้ี 
  1) กลุ่มเพื่อน (Friendship Groups) เป็นกลุ่มอา้งอิงแบบไม่เป็นทางการ แต่ผลต่อ
การตดัสินใจของผูบ้ริโภค เพราะความคิดเห็นและความช่ืนชอบของกลุ่มเพื่อนเป็นอิทธิพลส าคญัท่ี
จะระบุว่าควรเลือกสินคา้หรือบริการใด นักการตลาดจึงพยายามสร้างแบรนด์สินคา้ให้เช่ือมโยง
ความสัมพนัธ์ของกลุ่มเพื่อน เช่น โซดาชา้ง “รวมกนัมนัส์กวา่”  
  2) กลุ่มเลือกซ้ือสินคา้ (Shopping Groups) ลกัษณะนิสัยของผูบ้ริโภคส่วนมากใน
การเลือกซ้ือสินคา้จะนิยมไปสองคนหรือมากกวา่สอง โดยผูท่ี้ไปร่วมในการเลือกซ้ือสินคา้มีบทบาท
ท่ีส าคญัในการช่วยลดความเส่ียงและการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
  3) กลุ่มท่ีท างาน (Work Groups) เน่ืองจากชีวิตประจ าวนัใชเ้วลาในการอยูท่ี่ท  างาน
ส่วนนั้น เพราะฉะนั้นจึงท าให้เกิดกลุ่มท่ีท างาน ซ่ึงแบ่งเป็น 2 ประเภท คือ กลุ่มท่ีท างานอยา่งเป็น
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ทางการ (Formal Work Group) และกลุ่มท่ีท างานอยา่งไม่เป็นทางการ (Informal Work Group) ซ่ึง
ทั้งสองกลุ่มน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
  4) กลุ่มเสมือน (Virtual Groups) ปัจจุบนัอินเทอร์เน็ตถือเป็นปัจจยัท่ีท าให้เกิดกลุ่ม
เสมือนข้ึน เพราะเป็นการรวมตวัของคนท่ีใชอิ้นเทอร์เน็ต โดยจะท าการสร้าง และแลกเปล่ียนขอ้มูล
ข่าวสารกนั ซ่ึงกลุ่มน้ีอาจเกิดจากคนท่ีรู้จกักนัมาก่อนแลว้ หรือมีความสนใจเหมือนๆกนั 
  5) กลุ่มผูมี้ช่ือเสียง (Celebrity) คือ บุคคลท่ีเป็นท่ีรู้จกัโดยทัว่ไป อาจเป็นนกัแสดง 
นกัร้อง หรือนกักีฬา ซ่ึงนกัการตลาดมกันิยมใชค้นเหล่าน้ีเป็นผูน้ าเสนอสินคา้  
  6) กลุ่มผูเ้ช่ียวชาญ (The Expert) เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีแนวโน้มท่ีจะเช่ือถือการน า
เสมอสินคา้จากผูเ้ช่ียวชาญท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้นั้น เช่น นกัวิทยาศาสตร์ จกัษุแพทย ์ฯลฯ ท าให้เกิด
ความน่าเช่ือถืออยา่งสูง ส่งผลให้เป็นกลุ่มท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ หรือ ตราสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 
  7) กลุ่มบุคคลทัว่ไป (The Common Man) เป็นกลุ่มบุคคลท่ีสอดคลอ้งกบักลุ่ม
ผูบ้ริโภคเป้าหมาย โดยการเป็นผูช้ี้น าและรับรองความพึงพอใจของสินคา้หรือบริการ การใช้วิธีน้ี
สามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ  
  8) กลุ่มผูบ้ริหารและพนกังาน (The Executive and Employee) เม่ือผูบ้ริหารประสบ
ความส าเร็จ และเป็นท่ีรู้จกัของบุคคลทัว่ไปมาให้ขอ้มูลของสินคา้โดยเฉพาะอยา่งยิ่งสินคา้ใหม่ ท า
ใหผู้บ้ริโภคเกิดความสนใจ และมีทศันคติท่ีดีต่อสินคา้นั้น เช่น การเปิดตวั IPhone รุ่นใหม่โดยจะให้
ประธานผูบ้ริหารในการใหข้อ้มูลและน าเสนอสินคา้ 
  9) กลุ่มสมาชิกครอบครัว (Family Member) สมาชิกในครอบครัวท่ีอยูร่วมกนัท า
ใหเ้กิดสังคมยอ่ยๆ ซ่ึงสมาชิกในครอบครัวจะมีบทบาทท่ีต่างกนั ส่งผลใหมี้อิทธิพลซ่ึงกนัและกนั  
 
 ในขณะท่ี Blackwell et al. (1990) จดัประเภทของกลุ่มอา้งอิงไวด้งัน้ี  
  1) กลุ่มอา้งอิงทางตรง คือ กลุ่มบุคคลท่ีมีอิทธิพลทางตรงต่อผูบ้ริโภค โดยจะมีการ
ติดต่อกนัแบบเผชิญหนา้ แบ่งเป็น 
   1.1) กลุ่มปฐมภูมิ (Primary Groups) เป็นกลุ่มบุคคลท่ีมีการติดต่อกนัอยา่ง
สม ่าเสมอแบบไม่เป็นทางการ เช่น ครอบครัว เพื่อนสนิท เพื่อนบา้น หรือผูร่้วมงาน 
   1.2) กลุ่มทุติยภูมิ (Secondary Groups) เป็นกลุ่มบุคคลท่ีมีการติดต่อกนั
แบบนาน ๆ คร้ังแบบเป็นทางการ เช่น กลุ่มทางศาสนา กลุ่มวชิาชีพ หรือ กลุ่มทางการคา้ 
  2) กลุ่มอา้งอิงทางออ้ม คือ กลุ่มบุคคลท่ีมีอิทธิพลทางออ้ม ไม่ไดมี้การรู้จกัเป็นการ
ส่วนตวั  
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   2.1) กลุ่มท่ีใฝ่ฝัน (Apparitional Groups) หมายถึง บุคคลท่ีบุคคลอ่ืน
ตอ้งการจะเป็นเหมือน เช่น นกัแสดง นกัร้อง นายแบบ พิธีกร 
   2.2) กลุ่มท่ีไม่พึงปรารถนา (Dissociative Groups) หมายถึง กลุ่มอา้งอิงท่ี
บุคคลไม่ตอ้งการจะเก่ียวขอ้งด้วย ซ่ึงกลุ่มท่ีไม่พึงปรารถนาส าหรับคนหน่ึงอาจเป็นกลุ่มท่ีใฝ่ฝัน
ส าหรับอีกคนหน่ึงก็ได ้
  
 เน่ืองจากโลกยุคปัจจุบนัเคร่ืองมือส่ือสารมีความทนัสมยัมากข้ึน ส่งผลให้กลุ่มอา้งอิงท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจมีความแตกต่างจากแนวคิดและทฤษฎีในอดีต เช่นจากการศึกษาและ
ทบทวนงานวิจยั พบว่าปัจจยัด้านกลุ่มอา้งอิง เสรี เปล่งปลัง่ (2558) ไดศึ้กษาเร่ือง “รูปแบบการ
ด าเนินชีวิต กลุ่มอิทธิพลของผูบ้ริโภคสินคา้ออร์แกนิค” ไดแ้บ่งกลุ่มอา้งอิงเป็น 4 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่ม
เพื่อนแนะน า กลุ่มสมาชิกในครอบครัว และกลุ่มผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ต และขณะเดียวกนัยงัมีงานวิจยัของ 
นพจกรณ์ สายะโสภณ และพชัร์หทยั จารุทวีผลนุกูล (2561) ท่ีศึกษาเร่ือง “กลุ่มอา้งอิงและรูปแบบ
การด าเนินชีวิตท่ีส่งผลต่อรูปแบบการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายแนวสปอร์ตของผูบ้ริโภคกลุ่มเจ
เนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพมหานคร” ไดแ้บ่งกลุ่มอา้งอิงดงัน้ี กลุ่มสมาชิกในครอบครัว กลุ่มผูใ้ช้
อินเทอร์เน็ต และกลุ่มผูมี้ช่ือเสียง โดยผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยักลุ่มอา้งอิงท่ีมีอิทธิพลต่อรูปแบบการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายแนวสปอร์ตของผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยภาพรวม คือ ผูมี้ช่ือเสียง สมาชิกในครอบครัว และกลุ่มผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ต ตามล าดบั 
 
2.3.3 อทิธิพลเกีย่วกบักลุ่มอ้างองิทีม่ีผลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค 
 
 Kotler, Kartajaya, and Setiawan (2016) กล่าววา่ กลุ่มผูท้รงอิทธิพล หรือ Influencer เกิดข้ึน
จากการท่ีในปัจจุบนัพฤติกรรมผูบ้ริโภคเปล่ียนไป โดยผูบ้ริโภคมีอ านาจในการส่ือสารมากข้ึน โดย
สามารถคน้หา กลัน่กรอง และตดัสินใจจากแหล่งขอ้มูลท่ีเช่ือถือได ้ซ่ึงอาจไม่ใช่แหล่งขอ้มูลจากแบ
รนด์โดยตรง แต่มาจากแหล่งขอ้มูลผูบ้ริโภคดว้ยตนเอง เพื่อใช้ในการอา้งอิง โดยท่ี Zietex (2016) 
ไดก้ล่าวถึงก าเนิดของ Influencer หรือผูท้รงอิทธิพลไวว้า่ ผูท้รงอิทธิพลไม่ใช่เป็นกระแสความนิยม
ของนกัการตลาดในยุคปัจจุบนั แต่แทท่ี้จริงแลว้ผูท้รงอิทธิพลมีมาตั้งแต่มนุษยเ์ร่ิมมีสังคม และคน
กลุ่มน้ีไดอ้ยูใ่นทุกสาขาอาชีพ เช่น นกัการเมือง ผูน้ าศาสนา หรือแมแ้ต่เพื่อนและคนในครอบครัวท่ี
พบเจอในชีวติประจ าวนั 
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 ในขณะท่ี Kotler (1994) กล่าววา่ อิทธิพลของกลุ่มอา้งอิงต่อบุคคลมี 3 ทาง คือ 
  1) กลุ่มอา้งอิงจะท าหนา้ท่ีเป็นแม่แบบ อนัจะมีผลต่อพฤติกรรมและแบบการด าเนิน
ชีวติใหม่ใหก้บัผูบ้ริโภค 
  2) กลุ่มอา้งอิงยงัมีอิทธิพลต่อทศันคติ และแนวคิดเก่ียวกบัตนเองของผูบ้ริโภค ท า
ใหเ้กิดความปรารถนาใฝ่ ฝัน อยากจะเขา้ร่วมเป็นสมาชิกของกลุ่มดว้ย 
  3) กลุ่มอา้งอิงจะเป็นตวัสร้างความกดดนั จูงใจให้ผูบ้ริโภคแสดงพฤติกรรมคลอ้ย
ตามกลุ่มในท่ีสุด ซ่ึงจะมีผลต่อการเลือกใช้ผลิตภณัฑ์ เพื่อแสดงความเป็นพวกหรือสมาชิกกลุ่ม
เดียวกนั 
 
 การท่ีบุคคลหรือกลุ่มๆ หน่ึงจะสามารถมีอิทธิพลกับเราได้นั้นมาจากอ านาจทางสังคม 
(Social power) ของกลุ่มอา้งอิงกลุ่มนั้นท่ีมีเหนือเรา Lantos (2011) ไดอ้ธิบายวา่ อ านาจทางสังคมคือ 
ระดบัของอิทธิพลของคนหรือกลุ่มท่ีมีต่อ ความคิด ทศันคติ และ พฤติกรรมของผูอ่ื้น ซ่ึงอ านาจทาง
สังคมน้ีมาจาก ตวัแทนทางสังคม (Socialization agent) ไม่ว่าจะ เป็น บุคคล กลุ่มหรือองคก์ร เช่น 
พ่อแม่ ครู เพื่อน โรงเรียน เป็นตน้ โดยอ านาจทางสังคมน้ีสามารถ แบ่งออกไดเ้ป็น 6 ประเภทคือ 
อ านาจอา้งอิง อ านาจขอ้มูล อ านาจอนัชอบธรรม อ านาจความ เช่ียวชาญ อ านาจการให้รางวลั และ
อ านาจการบงัคบั (French & Raven, 1959; Lantos, 2011; Solomon, 2013) ซ่ึงในแต่ละประเภทมี
ความสัมพนัธ์กบัอิทธิพลทั้ง 3 มิติดงัน้ีคือ 
 อ านาจอา้งอิง (Referent power) จะมาจากกลุ่มอา้งอิงท่ีมีอิทธิพลทางดา้นค่านิยมในการ 
แสดงออก (Value-expressive influence) เม่ือบุคคลเกิดความช่ืนชอบในคุณลกัษณะของกลุ่ม อา้งอิง 
เม่ือนั้นจะเกิดอ านาจอา้งอิงท่ีท าใหบุ้คคลนั้น ๆ อยากจะลอกเลียนแบบกลุ่มอา้งอิง 
 อ านาจขอ้มูล (Information power) บุคคลหรือกลุ่มท่ีมีอ านาจทางดา้นขอ้มูลจะเป็นกลุ่ม 
อา้งอิงท่ีมีอิทธิพลทางดา้นขอ้มูล (Informational influence) โดยทัว่ไปกลุ่มอา้งอิงน้ีมีขอ้มูลในส่ิงท่ี 
ผูอ่ื้นตอ้งการจะรู้ และสามารถโนม้นา้วความคิดของผูบ้ริโภคดว้ยคุณสมบติัท่ีวา่ส่ิงท่ีรู้คือความจริง 
 อ านาจอนัชอบธรรม (Legitimate power) อ านาจน้ีจะมาพร้อมอิทธิพลทางดา้นบรรทดัฐาน 
สังคม (Utilitarian influence) อ านาจน้ีถือโดยตวัแทนทางสังคมท่ีมีความสามารถในการสร้างบรรทดั 
ฐานของสังคมได้ เช่น อ านาจของครูในการเตรียมบทเรียนสอนนักเรียน อ านาจของต ารวจและ
ทหาร ในการจบักุมคนกระท าผดิ หรือผูพ้ิพากษากบัอ านาจในการตดัสินถูกผดิ เป็นตน้  
 อ านาจความเช่ียวชาญ (Expert power) มาจากกลุ่มอ้างอิงท่ีมีอิทธิพลทางด้านขอ้มูล 
(Informational influence) เพราะคนท่ีเป็นผูเ้ช่ียวชาญนั้นมีทกัษะและความรู้ในเร่ืองท่ีตนถนดัมา จาก
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การเรียนรู้อย่างเป็นทางการ เช่น การศึกษา การฝึกฝนเฉพาะทาง หรือจากประสบการณ์ตรง ส่ิง 
เหล่าน้ีสามารถสร้างความน่าเช่ือได ้จึงสามารถโนม้นา้วความคิด พฤติกรรมของคนอ่ืน ๆ ได ้ 
 
 จากแนวคิดและทฤษฎีขา้งตน้ สรุปไดว้่า  กลุ่มอา้งอิงมีอิทธิพลต่อทศันคติและพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภคทั้งทางตรงและทางออ้ม โดยกลุ่มอา้งอิงท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคไดแ้ก่ กลุ่มเพื่อน กลุ่ม
เลือกซ้ือสินคา้ กลุ่มท างาน กลุ่มเสมือน กลุ่มผูท่ี้มีช่ือเสียง กลุ่มผูเ้ช่ียวชาญ กลุ่มบุคคลทัว่ไป  สมาชิก
ในครอบครัว และกลุ่มผูท้รงอิทธิพล ซ่ึงผูท้  าวิจยัไดพ้ิจารณาถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและรูปแบบ
การส่ือสาร (โซเชียลมีเดีย) ในยุคปัจจุบนั ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงไดเ้ลือกกลุ่มอา้งอิง 4 กลุ่มต่อไปน้ี 1) กลุ่ม
สมาชิกในครอบครัว  2) กลุ่มเพื่อน 3) กลุ่มผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ต 4) กลุ่มผูมี้ช่ือเสียง เพื่อศึกษาปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดและกลุ่มอา้งอิงท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดั
กาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19 
 

2.4 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจ 
 
 2.4.1 ความหมายของการตัดสินใจ 
 
 การตดัสินใจคือ กระบวนการเลือกทางเลือกใดทางเลือกหน่ึง จากหลาย ๆ ทางเลือกท่ีได้
พิจารณา หรือประเมิน มีผูเ้ช่ียวชาญและนักวิจยัหลายท่านทั้งในประเทศและต่างประเทศ ได้ให้
ความหมายของค าวา่ “การตดัสินใจ” ดงัน้ี 
 
 Barnard (1938) ให้ความหมายของการตดัสินใจ คือ การพิจารณาทางเลือก จากทางเลือก 
หลายทางใหเ้หลือเพียงทางเดียว 
 
 Simon (1960) ไดใ้ห้ความหมายวา่ กระบวนการหาโอกาศในการตดัสินใจ การทางเลือกท่ี 
เป็นไปได ้และทางเลือกของงานต่าง ๆ ท่ีมี 
 
 Gibson and Ivancevich (1979) ให้ความหมายของการตดัสินใจวา่ กระบวนการส าคญัท่ี 
ผูบ้ริหารกระท าตามพื้นฐานของขอ้มูลข่าวสาร 
.  
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 Harrison (1981) ไดใ้ห้ขอ้สรุปเก่ียวกบันิยามของการตดัสินใจวา่เป็นขบวนการ การประ 
เมินผลเก่ียวกบัทางเลือก หรือ ตวัเลือก ท่ีจะน าไปสู่การบรรลุเป้าหมาย การคาดคะเนผลท่ีเกิดจาก 
ทางเลือกปฏิบติั ท่ีจะส่งผลต่อการบรรลุเป้าหมายไดม้ากท่ีสุด 
 
 Johnston (2013) กล่าววา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการก่อนท่ี
ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้หรือบริการ ผูป้ระกอบการตอ้งท าความเขา้ใจเก่ียวกบัขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภคซ่ึงการตดัสินใจซ้ือไม่เพียงแต่เป็นส่ิงท่ีส าคญัมากส าหรับผูป้ระกอบการแต่ยงัช่วยให้
องคก์รสามารถปรับกลยทุธ์การขายตามกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไดอี้กดว้ย 
 
 วจนะ ภูผานี (2555) กล่าวว่า การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคคือการเลือกผลิตภณัฑ์หรือ
บริการอ่ืน ๆ จากทางเลือกต่าง ๆ ท่ีมีอยู ่ซ่ึงระดบัของการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมีอยู ่3 ระดบัคือ 
การตดัสินใจตามความเคยชิน การตดัสินใจท่ีจ ากดัและการตดัสินใจอยา่งกวา้งขวาง 
 
 จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้สามารถสรุปได้ว่า การตดัสินใจ หมายถึง  การประเมินผลเก่ียวกบั
ทางเลือก หรือ ตวัเลือก ท่ีจะน าไปสู่การบรรลุเป้าหมาย การคาดคะเนผลท่ีเกิดจาก ทางเลือกปฏิบติั ท่ี
จะส่งผลต่อการบรรลุเป้าหมายไดม้ากท่ีสุด   
 
 2.4.1 แนวคิดเกีย่วกบัการตัดสินใจ 
 
  2.4.1.1 ปัจจยัท่ีก่อใหเ้กิดการตดัสินใจ 
 
  Jaccard (1975) กล่าวถึงปัจจยัต่าง ๆ ท่ีท าใหบุ้คคลมีความตั้งใจเปล่ียนไปดงัน้ี 
 
   (1) ช่วงระยะเวลาระหวา่งการจดัความตั้งใจท่ีจะกระท าพฤติกรรมและการ
สังเกตพฤติกรรม ถา้เวน้ช่วงระยะเวลาหน่ึงนานข้ึนอาจจะมีผลใหค้วามตั้งใจท่ีจะปฏิบติัเปล่ียนแปลง
ไปพฤติกรรมเปล่ียนแปลงไป หรืออาจถูกคาดหวงัวา่ต ่าลงได ้
    (2) การได้รับข้อมูลข่าวสารใหม่ตวับุคคลได้รับทราบรายละเอียดหรือ
ขอ้มูลใหม่ท่ีผิดไปจากความรู้เดิมท่ีมีอยู่ท  าให้ความเช่ือเปล่ียนแปลงไป ความตั้งใจท่ีจะปฏิบติัก็
เปล่ียนไปเช่นกนั 
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   (3) จ  านวนหรือล าดบัขั้นของพฤติกรรม แต่หากการแสดงพฤติกรรมหรือ
การปฏิบัตินั้ น ต้องผ่านขั้ นตอนมากมาย หรือต้องอาศัยบุคคลอ่ืนหรือส่ิงอ่ืนช่วย จะท าให้
ความสัมพนัธ์ระหวา่ง ความตั้งใจท่ีจะกระท าพฤติกรรมและพฤติกรรมจะถูกคาดหวงัลดลงอีก ท าให้
บุคคลนั้นเปล่ียนความตั้งใจ และลม้เลิกไม่ปฏิบติัได ้
   (4) ความสามารถของบุคคล เป็นองค์ประกอบท่ีส าคญัท่ีจะเป็นอุปสรรค 
ความตั้งใจของบุคคลเป็นเพียงการตดัสินท่ีจะกระท าพฤติกรรมแต่ถา้บุคคลไม่มีความสามารถท่ีจะ
ปฏิบติัไดก้็ไม่มีทางท่ีพฤติกรรมนั้น ๆ จะออกมาได ้
   (5) ความจ าแมว้่าบุคคลจะมีความตั้งใจท่ีจะกระท าพฤติกรรม แต่เม่ือถึง
เวลาจริง ๆ กลบัจ าไม่ไดว้า่จะตอ้งท าหรือลืม พฤติกรรมก็จะไม่เกิดข้ึน 
   (6) อุปนิสัย ความตั้งใจของบุคคลท่ีจะแสดงพฤติกรรมหน่ึงพฤติกรรมใด 
บางคร้ังข้ึนอยูก่บันิสัย บางคนชอบละเลยในส่ิงท่ีควรจะกระท าหรือผดัวนัประกนัพรุ่งถึงแมต้ั้งใจจะ
ท าแต่ก็ไม่ไดท้  าเสียท่ีท าใหไ้ม่ตรงกบัพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนจริง 
 
  2.4.1.1 กระบวนการตดัสินใจ 
 
  Kotler and Keller (2006) กล่าววา่ ทฤษฎีน้ีเป็นการอธิบายจิตวิทยาขั้นพื้นฐานท่ีท า
ให้เขา้ใจวา่ผูบ้ริโภคมีกระบวนการตดัสินใจในการซ้ืออยา่งไรซ่ึงนกัการตลาดนั้นควรท่ีจะพยายาม
เข้าใจในพฤติกรรมดังกล่าวของลูกค้า แต่อย่างไรก็ตามไม่เสมอไปท่ีลูกค้าจะต้องผ่านขั้นตอน
กระบวนการตดัสินใจซ้ือทั้ง 5 ขั้นตอนแต่อาจจะขา้มขั้นตอนใดขั้นตอนหน่ึงไปหรืออาจจะยอ้นกลบั
มาซ ้ าก็ได้ก่อนท่ีจะซ้ือสินคา้นั้นซ่ึงกระบวนการตดัสินใจในการซ้ือนั้นประกอบด้วย 5 ขั้นตอน
ต่อไปน้ี 
 
   (1) การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) กระบวนการซ้ือเร่ิมข้ึนเม่ือผู ้
ซ้ือตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการโดยความตอ้งการนั้นอาจเกิดข้ึนจากส่ิงกระตุน้ 2 ส่ิงไดแ้ก่
ส่ิงกระตุน้จากภายในตวัของ ผูบ้ริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการพื้นฐานต่าง ๆ อนัไดแ้ก่ ความหิว
ความกระหาย 
หรือความตอ้งการทางปัจจยั 4 เป็นตน้แต่ในส่วนของส่ิงกระตุน้ภายนอกนั้นจะเกิดข้ึนจากการไดรั้บ
การกระตุน้จากสภาวะภายนอกรอบ ๆ ตวัท่ีกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการท่ีนอกเหนือจาก
ปัจจยัขั้นพื้นฐานต่าง ๆ เช่นการเห็นการดูโฆษณาทั้งทางโทรทศัน์หรือส่ือส่ิงพิมพเ์ป็นตน้ดว้ยเหตุน้ี
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นกัการตลาดจึงตอ้งพยายามท่ีจะวิเคราะห์กลุ่มลูกคา้เป้าหมายเพื่อท่ีจะปรับใชก้ลยุทธ์ทางการตลาด
ต่าง ๆ เพื่อท่ีจะกระตุน้ความตอ้งการภายนอกของกลุ่มลูกคา้ 
   (2) การคน้หาขอ้มูล (Information Search) เม่ือความตอ้งการของลูกคา้ถูก
กระตุน้จากนกัการตลาดในระดบัท่ีมากพอก็จะท าให้เกิดความพยายามในการคน้หาขอ้มูลของส่ิง
เหล่านั้นเพื่อท่ีจะตอบสนองความตอ้งการท่ีถูกกระตุน้นั้นเรียกความตอ้งการในระดบัน้ีว่า “ความ
ตั้งใจท่ีจะคน้หา (Heightened Attention)” โดยผูถู้กกระตุน้จะยอมรับหรือพยายามรับรู้ขอ้มูลเก่ียวกบั
ตวัสินคา้หรือบริการนั้นมากข้ึนและในระดบัท่ีสูงข้ึนไปเรียกวา่ “การกระท าการคน้หาขอ้มูล (Active 
Information search)” เป็นขั้นท่ีผูถู้กกระตุน้พยายามค้นควา้หาขอ้มูลโดยวิธีต่าง ๆ เช่นอ่านจาก
แหล่งขอ้มูลต่าง ๆ หรือพยายามสอบถามจากผูมี้ประสบการณ์แหล่งขอ้มูลนั้นสามารถแบ่งไดเ้ป็น 4 
กลุ่มไดแ้ก่ 
    (2.1) ตวับุคคล (Personal) ได้แก่ สมาชิกในครอบครัว เพื่อน 
เพื่อนบา้น หรือคนรู้จกั 
    (2.2) การคา้ (Commercial) ไดแ้ก่ โฆษณา เวบ็ไซด์ พนกังานขาย 
ตวัแทนจ าหน่ายบรรจุภณัฑช์ั้นวางสินคา้ 
    (2.3) สาธารณะ (Public) ไดแ้ก่ ส่ือสารมวลชนต่าง ๆ 
    (2.4) ประสบการณ์ (Experiential) ไดแ้ก่ การใช้สินคา้นั้นหรือ
การทดลองใชสิ้นคา้แต่อยา่งไรก็ตามแหล่งขอ้มูลท่ีมีบทบาทส าคญัต่อผูซ้ื้อมากท่ีสุดคือตวับุคคลและ
สาธารณะ 
   (3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) ภายหลงัจากท่ี
ผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลต่าง ๆ เก่ียวกบัสินคา้พอสมควรแก่การตดัสินใจแลว้ผูบ้ริโภคก็จะเร่ิมประเมิน
ทางเลือกโดยมีขั้นตอนดงัต่อไปน้ีขั้นแรกผูบ้ริโภคจะพยายามท่ีจะสนองความตอ้งการ ขั้นท่ีสอง
ผูบ้ริโภคจะมองหาประโยชน์ท่ีไดรั้บจากสินคา้หรือบริการนั้น ๆ ขั้นสุดทา้ยผูบ้ริโภคพิจารณาสินคา้
หรือบริการท่ีมีลกัษณะท่ีใกลเ้คียงกนัแลว้เปรียบเทียบโดยพิจารณาถึงการสนองตอบความตอ้งการท่ี
มีอยูไ่ดดี้ท่ีสุดดว้ยเหตุน้ีนกัการตลาดจึงควรค านึงถึงการตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ี
แตกต่างกนัซ่ึงตอ้งพิจารณาถึงความเช่ือและทศันคติของลูกคา้ของแต่ละกลุ่มประกอบดว้ย 
   (4) การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ภายหลงัจากผูบ้ริโภคไดป้ระเมิน
คุณค่าของสินคา้แลว้ผูบ้ริโภคจะท าการเลือกสินคา้พร้อมบริการท่ีคุม้ค่าและตรงกบัความตอ้งการ
มากท่ีสุด แต่อยา่งไรก็ตามผูบ้ริโภคอาจพิจารณาถึงองคป์ระกอบในการตดัสินใจซ้ืออนัประกอบดว้ย 
ตราสินคา้ (Brand) ผูข้าย (Dealer) ปริมาณ (Quantity) ช่วงเวลา (Timing) และระบบการช าระค่า
สินคา้ (Payment Method) 
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   (5) ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior) ภายหลงัจาก
ผูบ้ริโภคไดซ้ื้อสินคา้พร้อมบริการไปและไดบ้ริโภคผลิตภณัฑ์หรือใช้บริการเหล่านั้นแลว้ นกัการ
ตลาดตอ้งทราบใหไ้ดถึ้งความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์นั้น ๆ เน่ืองจากหากผูบ้ริโภคมี
ความพึงพอใจในตวัสินคา้หรือบริการก็จะตดัสินใจซ้ือซ ้ าอีก 
 
 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ชูชยั สมิทธิไกล (2561) ท่ีไดก้ล่าววา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภคทั้ง 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 
  1) การตระหนกัถึงปัญหา/ความตอ้งการจะเกิดข้ึนต่อเม่ือผูบ้ริโภคมองเห็นความ
แตกต่างระหวา่งสภาวะในความเป็นจริงและสภาวะในอุดมคติ สภาวะในอุดมคติคือส่ิงท่ีผูบ้ริโภค
ตอ้งการอยากให้เกิดข้ึน สภาวะในความเป็นจริงคือส่ิงท่ีเกิดข้ึนและก าลงัด ารงอยูใ่นปัจจุบนั ดงันั้น
ผูบ้ริโภคจะมีการตระหนกัถึงปัญหาจึงข้ึนอยู่กบัการรับรู้ความแตกต่างระหวา่งสองส่ิงน้ี หากความ
แตกต่างระหวา่งสภาวะในความเป็นจริงและสภาวะในอุดมคติ ยงัมีไม่มากผูบ้ริโภคก็จะไม่ตระหนกั
วา่ตวัเองมีปัญหาหรือตอ้งการแต่อยา่งใด 
   1.1) ปัจจยัท่ีส่งผลต่อสภาวะในอุดมคติ 
    1.1.1) วฒันธรรมและชั้นทางสังคม (culture and social class) เป็น
ส่ิงท่ีก าหนดวิถีการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภค และก าหนดว่าผูบ้ริโภคท่ีอยู่ในวฒันธรรมและชนชั้น
ทางสังคมหน่ึง ๆ ควรจะมีสภาวะในอุดมคติเป็นอยา่งไร 
    1.1.2) กลุ่มอ้างอิง (reference groups) การท่ีผูบ้ริโภคมีการ
เปล่ียนแปลงในการเป็นสมาชิกกลุ่มทางสังคม เช่น การเปล่ียนจากนกัศึกษาเป็นวยัท างาน ท าให้เกิด
การตระหนกัถึงปัญหาและมีความตอ้งการสินคา้หรือบริการใหม่ ๆ เพื่อท่ีวา่จะไดรั้บการยอมรับจาก
กลุ่มอา้งอิงกลุ่มใหม่มากข้ึน 
    1.1.3) ลกัษณะของครอบครัว (family characteristics) การท่ี
ครอบครัวของผูบ้ริโภคมีความ เปล่ียนแปลงเกิดข้ึนท าให้ตระหนกัวา่จ าเป็นตอ้งมีการซ้ือสินคา้หรือ
บริการใหม่ ๆเพิ่มเติม เช่น การเร่ิมเขา้เรียนในสถานศึกษา 
    1.1.4) สถานภาพทางการเงิน (financial status) การท่ีฐานะ
ทางการเงินของผูบ้ริโภคมีการเปล่ียนแปลงไปจากเดิม โดยอาจจะเป็นการเปล่ียนแปลงในทางท่ีดีข้ึน
หรือเลวลงก็ได ้ เช่น ความเปล่ียนแปลงในทางท่ีดีอาจท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการสินคา้หรือ
บริการใหม่ ๆ เพิ่มเติม แต่ความเปล่ียนแปลงในทางท่ีเลวก็อาจท าให้ผูบ้ริโภคจ าเป็นตอ้งทบทวน
และปรับเปล่ียนการบริโภคใหม่ 
    1.1.5) พฒันากรของแต่ละบุคคล (individual development) การท่ี
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ผูบ้ริโภคมีความเปล่ียนแปลงในเชิงพฒันาการ เช่น อายุมากข้ึนหรือร่างกายเติบโตข้ึน ยอ่มท าให้เกิด
ความปรารถนาในส่ิงใหม่ ท่ีเปล่ียนแปลงไปจากเดิม 
    1.1.6) แรงจูงใจ (motives) ผูบ้ริโภคแต่ละคนยอ่มมีแรงจูงใจและ
ความตอ้งการในการกระท าส่ิงต่าง ๆ เช่น ตอ้งการไดรั้บความยอมรับนบัถือจากสังคม ตอ้งการความ
มัน่คงปลอดภยัแรงจูงใจเหล่าน้ีจึงมีอิทธิพลอยา่งมากต่อการก าหนดสภาวะในอุดมคติของตนเอง 
    1.1.7) สถานการณ์ในปัจจุบนั (current situation) ผูบ้ริโภคแต่ละ
คนอยู่ในสถานการณ์ท่ีแตกต่างกนัและส่งผลให้มีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัดว้ย เช่น ผูท่ี้ท  างาน
และใชชี้วติเร่งรีบ ยอ่มตอ้งการความรวดเร็วในการบริโภคส่ิงต่าง ๆ 
    1.1.8) ความพยายามทางการตลาด (marketing efforts) เช่น การ
โฆษณา หรือการจดักิจกรรมทางตลาดต่าง ๆ สามารถมีอิทธิพลต่อสภาวะในอุดมคติของผูบ้ริโภคได ้
กล่าวคือ ท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกควรจะได้ใช้ผลิตภณัฑ์ท่ีมีในโฆษณาแมว้่าความเป็นจริง ผูบ้ริโภค
อาจจะไม่มีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นก็ตาม 
    1.2) ปัจจยัท่ีส่งผลต่อสภาวะในความเป็นจริง 
    1.2.1) ความเส่ือมถอยของผลิตภณัฑ์การท่ีผลิตภณัฑ์ท่ีใชอ้ยูห่มด
ไปหรือเสียหายจนใชไ้ม่ได ้
    1.2.2) ประสิทธิภาพการท างานของผลิตภณัฑ์ ผลิตภณัฑ์หรือ
บริการท่ีใช้อยู่ในปัจจุบนัไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดดี้ตามความคาดหวงั 
ดงันั้น ผูบ้ริโภคจึงรู้สึกวา่ควรจะตอ้งมีการซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการใหม่มาทดแทน 
    1.2.3) พฒันาการของแต่ละบุคคล เม่ือผูบ้ริโภคมีพฒันาการทาง
ร่างกายและจิตใจท่ีเปล่ียนแปลงไปจากเดิม 
    1.2.4) ผลิตภณัฑท่ี์มีอยูใ่นตลาด การท่ีผลิตภณัฑ์บางชนิดไม่มีขาย
ก็สามารถท าใหผู้บ้ริโภครู้สึกถึงความบกพร่องของสภาวะท่ีเกิดข้ึนในความเป็นจริง 
    1.2.5) สถานการณ์ในปัจจุบนั การเป็นและการด าเนินชีวิอยู่ใน
ปัจจุบนั 
 
  2) การคน้หาขอ้มูล เม่ือตระหนกัถึงปัญหา/ความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนแลว้ ในขั้นน้ี
ผูบ้ริโภคจะตอ้งมีขอ้มูลต่าง ๆ เพื่อน ามาใชใ้นการแกปั้ญหา หรือเพื่อตอบสนองความตอ้งการ ดงันั้น
จึงตอ้งมีการคน้หาขอ้มูล เพื่อจะไดท้ราบขอ้มูลต่าง ๆ ท่ีมากพอส าหรับการตดัสินใจซ้ือ 
    2.1) ประเภทของการคน้หาขอ้มูล การคน้หาขอ้มูลของผูบ้ริโภคสามารถ
จ าแกไดเ้ป็น 2 ประเภท คือ การคน้หาขอ้มูลภายในและการคน้หาขอ้มูลภายนอก 
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    2.1.1) การค้นหาข้อมูลภายใน หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคค้นหา
ขอ้มูลจากความทรงจ าของตนเองเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการต่าง ๆ โดยผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีความรู้
เดิมท่ีไดจ้ากประสบการณ์และการเรียนรู้เก่ียวกบัสินคา้หรือบริการต่าง ๆ 
    2.1.2) การคน้หาขอ้มูลภายนอก หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคคน้หา
ขอ้มูลจากแหล่งภายนอก ซ่ึงอาจแบ่งไดเ้ป็นสองแบบคือ แบบแรกเป็นการคน้หาจากตลาด ไม่วา่จะ
เป็นจากผูผ้ลิตหรือส่ือมวลชนต่าง ๆ แบบท่ีสองคือการคน้หาจากเครือข่ายทางสังคมของผูบ้ริโภค 
เช่น ครอบครัว เพื่อน เพื่อนร่วมงาน เพื่อนสนทนาทางอินเทอร์เน็ต ผูบ้ริโภคในปัจจุบนันิยมคน้หา
ขอ้มูลจากส่ือทางสังคมมากข้ึน 
    2.2) การคน้หาขอ้มูลกบัระดบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
    2.2.1) การตดัสินใจซ้ือตามความเคยชิน หมายถึง การตดัสินใจซ้ือ
สินคา้หรือบริการโดยมิไดใ้ชข้อ้มูลหรือความทุ่มเทพยายามใด ๆ แต่เป็นการตอบสนองตามความเคย
ชินของตนเอง 
    2.2.2) การตดัสินใจซ้ือท่ีใช้กระบวนการแกไ้ขปัญหาแบบง่าย 
หมายถึง การตดัสินใจซ้ือสินค้าหรือบริการโดยใช้กฎการตดัสินใจแบบง่ายหรือทางลัดในการ
ตดัสินใจ ซ่ึงช่วยให้ผูบ้ริโภคสามารถตดัสินใจไดร้วดเร็วข้ึนโดยไม่จ  าเป็นตอ้งใชเ้วลาและพลงังาน
มากเกินไป 
    2.2.3) การตดัสินใจซ้ือแบบซบัซอ้น หมายถึง การตดัสินใจซ้ือท่ีมี
การคิดอยา่งรอบคอบระมดัระวงัและอาศยัขอ้มูลต่าง ๆ มากมาย การตดัสินใจซ้ือแบบน้ีมกัเกิดข้ึนใน
กรณีท่ีสินคา้มีราคาแพง เป็นสินคา้ท่ีซ้ือนาน ๆ คร้ัง หรือผูบ้ริโภคไม่มีความคุน้เคยกบัประเภทและ
ยีห่อ้ผลิตภณัฑ ์หรือบางกรณีอาจมีผลกระทบต่อภาพลกัษณ์ของตนเองหรือมีความเส่ียงในการซ้ือ 
 
  3) การประเมินทางเลือก หลงัจากผูบ้ริโภคไดค้น้หาขอ้มูลแลว้ จะเป็นขั้นของการ
ประเมินทางเลือก อย่างไรก็ตาม โดยปกติผูบ้ริโภคจะไม่ประเมินทุกทางท่ีมีอยู่ แต่จะพิจารณา
ทางเลือกจ านวนหน่ึงเท่านั้น หากผูบ้ริโภคยงัไม่เคยมีประสบการณ์ในการซ้ือ ก็จะไม่มีความรู้หรือ
ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ประเภทนั้นเลย จึงจ าเป็นตอ้งมีการสร้างชุดการพิจารณาข้ึนมาใหม่ เช่น 
ปรึกษาเพื่อน ปรึกษาครอบครัว คน้ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต แต่หากผูบ้ริโภคมีประสบการณ์ในการซ้ือ
แลว้ มกัมีทางเลือกจากการดึงความทรงจ าของตวัเองมาใชใ้หเ้ป็นประโยชน์ 
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   3.1) วธีิการประเมินทางเลือก 
    3.1.1) การประเมินท่ีเก็บไวใ้นความทรงจ า หากพนกังานขายถาม
วา่ “จะเรียนคอร์ส A หรือ B ดีคะ” ผูบ้ริโภคก็คงจะตดัสินใจเลือกไดไ้ม่ยากแต่อยา่งใด เพราะมีผล
การประเมินบริการเหล่าน้ีเก็บเอาไวใ้นความทรงจ าอยูแ่ลว้ไม่ว่าจะเป็นผลจากการมีประสบการณ์
โดยตรงหรือจากการบอกเล่าของผูอ่ื้นก็ตาม 
    3.1.2) การสร้างวิธีการประเมินแบบใหม่ ผูบ้ริโภคอาจจะไม่
ตอ้งการใชก้ารประเมินท่ีเก็บไวใ้นความทรงจ าก็ได ้เน่ืองจากอาจจะเป็นขอ้มูลท่ีเก่าและลา้สมยัไป
แลว้ส าหรับการซ้ือคร้ังใหม่ ดงันั้นผูบ้ริโภคจึงจ าเป็นจะตอ้งสร้างวธีิการประเมินแบบใหม่ 
4. การตดัสินใจเลือกเม่ือประเมินทางเลือกต่าง ๆ แลว้ ผูบ้ริโภคจะท าการตดัสินใจเลือกต่อไป วา่จะ
ซ้ือผลิตภณัฑ์ใด โดยการตดัสินใจเลือกน้ี ผูบ้ริโภคจะอาศยัข้อมูลต่าง ๆ ท่ีได้จากการประเมิน
ทางเลือก อย่างไรก็ตาม ผูบ้ริโภคมักจะมีรูปแบบของการตัดสินใจท่ีแตกต่างกัน ซ่ึงข้ึนอยู่กับ
จิตวทิยาของแต่ละบุคคล 
 
    4.1) รูปแบบการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
    4.1.1) แบบเน้นคุณภาพ หมายถึง การตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ี
ค านึงถึงคุณภาพสินคา้เป็นหลกั ตอ้งการซ้ือสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูงนอกจากน้ีผูบ้ริโภคแบบน้ียงันิยม
ความสมบูรณ์แบบโดยการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้อย่างละเอียดถ่ีถว้นมากกว่าผูบ้ริโภคกลุ่มอ่ืน ๆ 
และมีการเปรียบเทียบสินคา้ต่าง ๆ ก่อนการตดัสินใจซ้ือ 
    4.1.2) แบบเนน้ตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียง หมายถึง การตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคท่ีให้ความส าคญักบัตราสินคา้โดยผูบ้ริโภคจะเลือกตดัสินใจจากความมีช่ือเสียงของตรา
สินคา้และมกัจะนิยมซ้ือสินคา้ท่ีมีราคาแพงหรือมีช่ือเสียงเน่ืองจากมีความเช่ือวา่ราคาของสินคา้เป็น
ส่ิงท่ีบ่งบอกถึงคุณภาพของสินคา้นั้น ๆ 
    4.1.3) แบบตามแฟชัน่ หมายถึง การตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีให้
ความส าคญักบักระแสนิยมหรือแฟชัน่โดยผูบ้ริโภคจะชอบแสวงหาสินคา้ใหม่ใหม่และคอยติดตาม
การเปล่ียนแปลงของแฟชัน่อยูเ่สมอเพื่อท าใหต้นเองมีความทนัสมยัตลอดเวลา 
    4.1.4) แบบเน้นความสุข หมายถึง การตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ี
เน้นการซ้ือสินคา้เพื่อความเพลิดเพลินเน่ืองจากรู้สึกมีความสุขเม่ือได้จบัจ่ายใช้สอยและมองว่า
กิจกรรมดงักล่าวเป็นกิจกรรมท่ีท าให้ตนมีความสุขและสนุกสนานโดยผูบ้ริโภคในกลุ่มน้ีมกัจะมี
ความสุขกบัการไดเ้ดินดูและเลือกซ้ือสินคา้ต่าง ๆ ดว้ยตนเองเป็นอยา่งมาก 
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    4.1.5) แบบตามใจตนเอง หมายถึง การตดัสินใจของผูบ้ริโภค
มกัจะกระท าอยา่งรวดเร็วตามใจของตนเองโดยปราศจากการไต่ตรองอย่างละเอียดถ่ีถว้นเน่ืองจาก
ไม่ไดมี้การวางแผนการซ้ือสินคา้ของตนเองมาก่อน ซ่ึงในการซ้ือแต่ละคร้ังจะไม่สนใจวา่จ่ายเงินไป
เท่าไหร่ 
    4.1.6) แบบเน้นราคา หมายถึง การตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีให้
ความส าคญัและค านึงถึงราคาของสินคา้เป็นอย่างมากและมกัจะเลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีราคาหรือเป็น
สินคา้ท่ีมีการลดราคาโดยผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมีเป้าหมายท่ีจะซ้ือสินคา้ท่ีมีความคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่ายไปให้
ไดม้ากท่ีสุด 
    4.1.7) แบบสับสน หมายถึง การตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีมกัจะ
สับสนกบัตราสินคา้ หรือร้านคา้ท่ีมีให้เลือกมากมายผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมกัจะไม่ค่อยมีความมัน่ใจใน
ตนเองและตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้ไดย้าก ซ่ึงมาจากการท่ีไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้มามาก
เกินไป 
    4.1.8) แบบซ้ือตามความเคยชินหรือภกัดีต่อตราสินคา้ หมายถึง 
การตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือสินคา้ยี่ห้อเดิมทุกคร้ังจนเป็นนิสัยหรือเจาะจงซ้ือตราสินคา้ท่ี
ตนเองช่ืนชอบเท่านั้น 
 
  5) การประเมินหลงัการบริโภค การประเมินหลงัการบริโภคเป็นขั้นตอนสุดทา้ย
ของกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค โดยผูบ้ริโภคจะพิจารณาตดัสินว่าคุณภาพของสินคา้และ
บริการท่ีไดใ้ช้นั้น มีความสอดคลอ้งกบัความคาดหวงัหรือไม่ ความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคจึงข้ึนอยู่กบัการเปรียบเทียบระหว่างความคาดหวงักบัผลลพัธ์ท่ีเกิดข้ึนจริง หากผูบ้ริโภค
เกิดความพึงพอใจก็มีความเป็นไปได้สูงท่ีจะกลบัมาซ้ือซ ้ า แต่หากผูบ้ริโภคเกิดความไม่พึงพอใจ 
อาจจะมีพฤติกรรมตามมาไดห้ลายรูปแบบ เช่น เลิกซ้ือ เกิดการร้องเรียน หรือบอกต่อคนอ่ืนในทาง
ลบ เป็นตน้ 
 
 จากการศึกษาแนวคิดเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจ พบวา่แนวคิดของ Kotler and Keller 
(2006)  และ ชูชยั สมิทธิไกล (2561) มีความสอดคลอ้งกนัคือ กระบวนการตดัสิน ประกอบไปดว้ย 5 
ขั้นตอน ได้แก่ การรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และ
ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 
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2.5 ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัสถานทีพ่กัตากอากาศ 
 
 2.5.1 ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบัสถานทีพ่กัตากอากาศจังหวดักาญจนบุรี 
 
 สถานท่ีพกัตากอากาศ (รีสอร์ท) สถานท่ีพกัท่ีมีส่ิงอ านวยความสะดวก โดยมีลกัษณะการ
ปลูกสร้างเป็นหลงัๆ หรือเป็นตึกท่ีไม่สูงมากนกั  เป็นสถานท่ีพกัจดัตั้งข้ึนเพื่อวตัถุประสงคท์างธุรกิจ 
ให้บริการท่ีพกัชั่วคราวส าหรับนักท่องเท่ียว มีส่ิงอ านวยความสะดวก ซ่ึงไม่อยู่ในเขตชุมชนท่ี
หนาแน่น และตั้งอยูใ่นบริเวณท่ีใกลชิ้ดกบัธรรมชาติ  (กรมการท่องเท่ียวและกีฬา, 2557) 
 
 สถานท่ีพกัตากอากาศในจงัหวดักาญจนบุรีเป็นสถานท่ีพกัผ่อนดูท่ีอยู่ติดริมฝ่ังแม่น ้ า ถูก
สร้างเป็นหลงัๆ และบา้นเป็นหลงัอยู่บนแพลอยน ้ า นกัท่องเท่ียวท่ีมาเท่ียวจงัหวดักาญจนบุรีเพราะ
ชอบพักผ่อนริมแม่น ้ าพร้อมกับเคร่ืองด่ืมเย็น ๆ และหนังสือดีๆ นอกเหนือจากการด่ืมด ่ ากับ
บรรยากาศริมน ้า ยงัสามารถเยี่ยมชมน ้ าตกท่ีสวยงาม ป่าไมเ้ขียวชอุ่มและอ่างเก็บน ้ าท่ีใหญ่ท่ีสุดสาม
แห่งของประเทศไทย ท่ีพกัตากอากาศในกาญจนบุรีจึงเป็นจุดหมายปลายทางการท่องเท่ียวท่ียอด
เยีย่มส าหรับผูห้ลงใหลในธรรมชาติ น ้าตกและภูเขา (กระทรวงการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย) 
 
 ประเภทห้องพกั สถานท่ีพกัตากอากาศในจังหวดักาญจนบุรีแบ่งออกหลากหลายให้
นกัท่องเท่ียวไดเ้ลือกตามความชอบและตามไลฟ์สไตลข์องแต่ละกลุ่ม มีกิจกรรมและส่ิงอ านวยความ
สะดวกครบครัน เช่น มีกิจกรรมทางน ้ านานาชนิด ลูกบอลน ้ าขนาดยกัษ์และเคร่ืองเล่นทางน ้ าอีก
หลายชนิด ดา้นกิจกรรม มีล่องแพเปียก ล่องแก่ง  ซ่ึงบา้นพกัตากอากาศแต่ละท่ีจะถูกจดัสรร การ
ตกแต่ง ส่ิงอ านวยความสะดวก และกิจกรรม ให้เขา้กบัทรัพยากรทางธรรมชาติท่ีสถานท่ีพกัตาก
อากาศนั้นๆตั้งอยู ่ 
 
 2.5.2 สถาณการณ์โรงแรม สถานทีพ่กัตากอากาศ และเกสเฮ้าส์ ในจังหวดักาญจนบุรี 
 
 จากสถิติการท่องเท่ียวของผูท่ี้มาเขา้ใช้บริการในรอบ 5 ปี จะเห็นไดว้่าจ  านวนผูเ้ขา้พกัมี
แนวโนม้เพิ่มข้ึนทุกปีดงัแสดงในตารางท่ี 2.3 (ส านกัสถิติแห่งชาติ, 2562) 
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ตารางท่ี 2.1 สถาณการณ์โรงแรม สถานท่ีพกัตากอากาศ และเกสเฮา้ส์ ในจงัหวดักาญจนบุรี 
ปี พ.ศ. จ  านวนห้อง จ านวนผูท่ี้มาเขา้พกั 
2562 16,591 3,297,118 
2561 16,451 3,293,965 
2560 16,324 3,129,846 
2559 14,931 2,800,789 
2558 14,685 2,670,763 

  
 2.5.3 รูปแบบการเข้าใช้บริการสถานทีพ่กัตากอากาศ 
 
  2.5.3.1 การจองท่ีพกัและหอ้งอาหาร (Reservation) เร่ิมตน้จากการจองห้องพกัก่อน
โดยสามารถจองได ้2 วิธี คือการจองห้องพกัหรือห้องอาหารโดยตรงผ่านโทรศพัท์หรือไปจองท่ี
สถานท่ีพกัตากอากาศ และการจองผา่นเวบ็ไซตท่ี์เปิดใหบ้ริการรับจอง 
   (1) การจองโดยตรง ผูเ้ขา้ใชบ้ริการสามารถโทรศพัทไ์ปยงัสถานท่ีพกัตาก
อากาศพร้อมแจง้รายละเอียดท่ีส าคญัให้ชดัเจน เช่น เขา้ใช้บริการก่ีท่าน ตอ้งการห้องพกัแบบไหน 
อยากได้อะไรเสริมบา้ง วนัท่ีเชคอิน และขอ้มูลการติดต่อกลบั ส่วนใครท่ีสะดวกไปจองกบัทาง
สถานท่ีพกัตากอากาศโดยตรงก็สามารถเดินเขา้ไปจองไดด้ว้ยตนเองกรณีน้ีผูเ้ขา้ใชบ้ริการดูสถานท่ี
จริงก่อนไดด้ว้ย 
   (2) การจองผา่นเวบ็ไซตท่ี์รับจอง ซ่ึงอาจจะเป็นเวบ็ไซต์ของสถานท่ีพกั
ตากอากาศโดยตรง หรือเป็นเวบ็ไซตท่ี์เป็นส่ือกลาง เช่น www.agoda.co.th , www.booking.com 
 
  2.5.3.2 การลงทะเบียนเขา้พกั (Check-In) ก็สามารถท าไดง่้ายสะดวกและรวดเร็ว 
ให้เขา้ไปท่ีจุดลงทะเบียนเขา้พกัหรือประชาสัมพนัธ์เพื่อแจง้ช่ือท่ีไดท้  าการจองห้องพกัเอาไวพ้ร้อม
บตัรประชาชนหรือหนังสือเดินทาง นอกจากน้ีทางสถานท่ีพกัตากอากาศก็อาจจะขอเงินประกนั
เพิ่มเติม เพื่อป้องกนัหอ้งพกัเสียหายหรือเงินประกนัค่ากุญแจกรณีสูญหาย ซ่ึงจะเป็นจ านวนเงินมาก
นอ้ยเท่าไหร่ ก็ข้ึนอยูก่บัมาตราการของแต่ละสถานท่ีพกัตากอากาศดว้ย 
 
  2.5.3.3 การลงทะเบียนออกจากท่ีพกั (Check-Out) ออกตามเวลาของสถานท่ีพกั
ตากอากาศท่ีก าหนดไว ้เพราะหากเกินเวลาก็อาจตอ้งเสียค่าใชจ่้ายเพิ่มเติม สถานท่ีพกัตากอากาศใน
จงัหวดักาญจนบุรีส่วนมากจะเชคเอาทไ์ม่เกินเวลา 12.00 น.  

http://www.agoda.co.th/
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2.6 งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
 2.6.1 ปัจจัยลกัษณะประชากรศาสตร์ 
 

 ภาสกร อกักะโชติกุล (2557) ได้ท าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการ
เลือกใช้บริการท่ีพกัประเภทรีสอร์ทรายวนัของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั
เชียงใหม่” พบวา่ ปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้นรายได้ อายุ และระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั
ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการท่ีพกัประเภทรีสอร์ทของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ท่ีแตกต่างกนั 
อยา่งมีนยัยะส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.5 
 
 จนัทิมา รักมัน่เจริญ (2558) ได้ท าการศึกษาเร่ือง “ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการ
เลือกใช้บริการท่ีพกัประเภทโรงแรมและรีสอร์ทของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตพื้นท่ีเศรษฐกิจ 
อ าเภอแม่สาย จงัหวดัเชียงราย” ในภาพรวม ปัจจยัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ (เพศและรายได)้ ซ่ึง
รายไดก้ลุ่มตวัอยา่งท่ีมากท่ีสุดอยูร่ะหวา่ง 25,000-35,000 บาทและส่วนใหญ่มีช่วงอายุระหวา่ง 26-35 
ปี ผลการวิจยัพบว่า นกัท่องเท่ียวท่ีมีเพศและระดบัรายไดท่ี้แตกต่างกนั ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการท่ีพกัประเภทโรงแรมและรีสอร์ทท่ีแตกต่างกนั 
  
 ชลธิชา เตชวชัรมงคล (2559) ได้ท าการศึกษาเร่ืองการตดัสินใจเลือกใช้บริการโรงแรม 
ระดับ 5 ดาว ในเขตพื้นท่ี อ าเภอหัวหิน จังหวดัประจวบคีรีขันธ์ ผลวิจัยพบว่า ปัจจัยลักษณะ
ประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกันด้าน เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ รายได้ต่อเดือน มีการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการโรงแรม 5 ดาว ในเขตอ าเภอหวัหิน แต่แตกต่างกนัทุกดา้น โดยพบวา่ส่วนใหญ่การ
เลือกใชบ้ริการโรงแรม เพราะช่ือเสียงของโรงแรม และความสะอาดของหอ้งพกั 
 
 วิรุฬภ์ ทนัสมยั และสิทธิเดช สิริสุขะ (2559) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง “การตดัสินใจเลือก
สถานท่ีพกัของนกัท่องเท่ียวชาวต่างประเทศ ในอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์” ผลการวิจยั
พบว่า นกัท่องเท่ียวชาวต่างประเทศท่ีมีเพศ ระดบัการศึกษา อาชีพ สถานภาพการสมรสต่างกนั มี
ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกตดัสินใจเลือกสถานท่ีพกัใน อ าเภอหัวหิน 
จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ โดยรวมไม่แตกต่างกนั นักท่องเท่ียวชาวต่างประเทศท่ีมีภูมิล าเนา อาย ุ
รายได ้ต่างกนัมีความคิดเห็นความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกตดัสินใจเลือก
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สถานท่ีพกัใน อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ โดยรวมแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง สถิติท่ี
ระดบั 0.05 
 
 ปฤณพร บุญรังสี และประสพชยั พสุนนท์ (2561) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง  “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อ
การเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนกัท่องเท่ียวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร” พบวา่ ปัจจยัลกัษณะ
ประชากรศาสตร์ดา้นเพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อเลือกใช้
บริการโรงแรมของนกัท่องเท่ียวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงความสนใจและให้
ความส าคญัแต่ละดา้นแตกต่างกนัออกไป ในดา้นเพศ ให้ความส าคญัของโรงแรมดา้นนนัทนาการ
และสระว่ายน ้ า ดา้นอายุให้ความส าคญัดา้นห้องพกั ระดบัการศึกษาและอาชีพให้ความส าคญัดา้น
บริการ และรายไดต่้อเดือนใหค้วามส าคญัดา้นหอ้งพกั 
 
 2.5.2 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 
 จนัทิมา รักมัน่เจริญ (2558) ได้ท าการศึกษาเร่ือง “ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการ
เลือกใช้บริการท่ีพกัประเภทโรงแรมและรีสอร์ทของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตพื้นท่ีเศรษฐกิจ 
อ าเภอแม่สาย จงัหวดัเชียงราย” ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกั
ประเภทโรงแรมและรีสอร์ทของนักท่องเท่ียวชาวไทย โดยเรียงจากมากไปน้อย ดงัน้ี ปัจจยัด้าน
กระบวนการและส่ิงอ านวยความสะดวกในห้องพกั ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และทศันียภาพ ปัจจยัดา้น
บุคลากรและการส่งเสริมทางการตลาด ปัจจยัดา้นราคาและความสะอาดเรียบร้อยของห้องพกั และ
ปัจจยัดา้นสถานท่ี 
 
 ธัญพรนภัส แฟงสม (2556) ได้ท าการศึกษาเร่ือง “แนวทางการพัฒนาการตลาดของ 
โรงแรมระดับ 4 ดาวเครือภายในประเทศ ในเขตเมืองพัทยา” เป็น ผลการวิจยัพบว่า ผูใ้ช้บริการ
ชาวต่างชาติ ส่วนใหญ่ มีความคิดเห็นต่อ ความส าคญัของกลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดโดยรวมและ
รายดา้นทุกดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการ
ขาย ดา้นพนกังาน/บุคลากร ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ อยูใ่นระดบัมาก 
 
 ชลธิชา เตชวชัรมงคล (2559) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง “การตดัสินใจเลือกใช้บริการโรงแรม 
ระดับ 5 ดาว ในเขตพื้นท่ี อ าาเภอหัวหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์” ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดบั 5 ดาว ในเขตพื้นท่ีอ าเภอ
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หวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ พบวา่ ประกอบดว้ยองคป์ระกอบ 4 ตวัแปร เรียงล าดบั ความส าคญั
จากมากไปน้อย คือปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นสถานท่ี/ ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นราคา และดา้น
การส่งเสริมการตลาด 
 
 พุทธินนัท ์ปัญญาพุฒินนัท์ (2560) ไดศึ้กษาเร่ือง “ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
การเลือกท่ีพกั ในเขาหลกั จงัหวดัพงังา ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย” ผลการวิจบัพบว่า ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด (7P’s) ท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการท่ีพกั ไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นช่องทาง 
การจดัจ าหน่าย ดา้นบุคลากร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  
 Dominici et al. (2010) ไดศึ้กษาเร่ือง “การวิเคราะห์เชิงคุณภาพเก่ียวกบัความพึงพอใจของ
ลูกค้าท่ีใช้บริการโรงแรมขนาดใหญ่บนเกาะ ซิซิลี ในประเทศอิตาลี” พบว่า การส่ือสารทาง
การตลาด ไดแ้ก่ การส่งเสริมการขายผ่านตวัแทนการท่องเท่ียวออนไลน์ การโฆษณาผ่านเวบ็ไซต ์
โทรทศัน์ เพื่ออธิบายรายละเอียดของโรงแรมท่ีน่าสนใจ การเชิญผูมี้ช่ือเสียงเขา้มาทดลองใชบ้ริการ 
เพื่อถ่ายทอดประสบการณ์ไปยงัผูอ่ื้น ซ่ึงแสดงให้เห็นถึง การให้ความส าคญักบัลูกคา้ และสร้าง
ความภกัดีเพื่อดึงดูดใหลู้กคา้กลบัมาใชบ้ริการโรงแรมซ ้ า 
 
 Yu (2012) ศึกษาผลกระทบของปัจจยัส่วนผสมทาง การตลาด (7P's) ต่อการรับรู้ของลูกคา้ 
ความพึงพอใจของลูกคา้ และความภกัดีของลูกคา้ท่ีใชบ้ริการ โรงแรมราคาประหยดัในจีน พบว่า 
ลูกคา้มีการรับรู้เก่ียวกบักิจกรรมส่งเสริมการขายของโรงแรมมาก ท่ีสุด 3 อนัดบั คือ การให้ส่วนลด
จากบตัรสะสมคะแนน (วีไอพี) การให้ส่วนลดจากการจองห้องพกัแบบออนไลน์ และการจัด
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดท่ีน่าสนใจ โดยกิจกรรมส่งเสริมการขายดงักล่าว มีความสัมพนัธ์ในเชิง
บวกส าหรับความพึงพอใจของลูกคา้และความภกัดีของลูกคา้ ซ่ึงผูป้ระกอบการ โรงแรมสามารถใช้
ผลของงานวิจยัเพื่อการหนดตลาดเป้าหมายและวางแผนการตลาดท่ีดี เพื่อสร้าง ความพึงพอใจและ
ความภกัดีของลูกคา้ต่อไป  
 
 2.5.3 ปัจจัยด้านกลุ่มอ้างองิ 
 
 เสรี เปล่งปลัง่ (2558) ไดศึ้กษาเร่ือง “รูปแบบการด าเนินชีวิต กลุ่มอิทธิพลของผูบ้ริโภค
สินคา้ออร์แกนิค” จากผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยักลุ่มอา้งอิงท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ กลุ่มเพื่อนแนะน า 
สมาชิกในครอบครัว และกลุ่มผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตตามล าดบั 
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 นพจกรณ์ สายะโสภณ และพชัร์หทยั จารุทวีผลนุกูล (2561) ไดศึ้กษาเร่ือง “กลุ่มอา้งอิงและ
รูปแบบการด าเนินชีวิตท่ีส่งผลต่อรูปแบบการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายแนวสปอร์ตของผูบ้ริโภค
กลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร” ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยักลุ่มอา้งอิงท่ีมีอิทธิพลต่อ
รูปแบบการ ตัดสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายแนวสปอร์ตของผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยภาพรวม คือ ผูมี้ช่ือเสียง สมาชิกในครอบครัว  และกลุ่มผูใ้ช้อินเทอร์เน็ต 
ตามล าดบั  
 
 ภทัรพล เนตระชาติ และพชัร์หทยั จารุทวีผลนุกูล (2562) ไดศึ้กษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดบริการและกลุ่มอา้งอิงท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้บริการสถานท่ี จดังานแต่งงานของ
ผูใ้ชบ้ริการในจงัหวดันนทบุรี” ปัจจยักลุ่มอา้งอิง ดา้นเพื่อน บุคคลท่ีมีช่ือเสียง บุคคลในครอบครัวท่ี
แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกเลือกใชบ้ริการสถานท่ีจดังานแต่งงานผูใ้ชบ้ริการในจงัหวดั
นนทบุรีอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 Hsu, Kang, and Lam (2006) ไดศึ้กษาเร่ือง “กลุ่มอา้งอิงท่ีส่งผลต่อนกัท่องเท่ียวชาวจีน” 
พบวา่ กลุ่มอา้งอิงท่ีมีอิทธิพลต่อนกัท่องเท่ียวชาวจีนมากท่ีสุด ไดแ้ก่ กลุ่มครอบครัวและกลุ่มเพื่อน 
เพราะการแสดงความคิดเห็นเชิงบวกของกลุ่มครอบครัวและเพื่อนเป็นการสร้างความเช่ือมัน่ให้แก่
นกัท่องเท่ียวชาวจีน 
 
 Gupta (2009) ไดศึ้กษาเร่ือง “อิทธิพลของเพื่อนบนเครือข่ายสังคมออนไลน์ท่ีมีอิทธิพลต่อ
การซ้ือสินคา้และบริการ” จากผลการศึกษาพบว่า ปัจจยักลุ่มอา้งอิงท่ีมีอิทธิพลระดบัปานกลางถึง
ระดับมากคือ เพื่อนบนเครือข่ายสังคมออนไลน์ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ท่ีระดับ 0.05



บทที ่3 

วธิดี ำเนินกำรวจิัย 

งานวิจยัเร่ือง “ปัจจยักลุ่มอา้งอิง และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควิด 19” เป็นวิจยัเชิง
ปริมาณ (Quantitative Research) และใชแ้บบสอบถาม (Questionnaires) ในการเก็บขอ้มูลจากผูท่ี้เคย
ใชห้รือสนใจใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี โดยมีขั้นตอนวธีิด าเนินการวจิยั ดงัน้ี 

3.1 การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง 
3.2 ตวัแปรท่ีใชใ้นงานวจิยั 
3.3 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.4 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูล 
3.5 สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลและทดสอบสมมติฐาน 

3.1 การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 

3.1.1 กลุ่มประชากรท่ีใชใ้นงานวจิยั 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี ได้แก่ ผูใ้ช้บริการชาวไทยท่ีเคยใช้และสนใจใช้บริการ

สถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี กาญจนบุรี ซ่ึงมีประชากรจ านวนมากและไม่ทราบจ านวน
ของประชากรทั้งหมดท่ีแน่นอน 

3.1.2 การก าหนดกลุ่มตวัอยา่ง 
การวิจยัน้ีมีประชากรเป้าหมายเป็นผูใ้ชบ้ริการชาวไทยท่ีเคยใชแ้ละสนใจใชบ้ริการสถานท่ี

พกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี ซ่ึงมีประชากรจ านวนมากและไม่ทราบจ านวนของประชากร
ทั้งหมดท่ีแน่นอน ท าใหง้านวจิยัคร้ังน้ีตอ้งก าหนดกลุ่มตวัอยา่ง โดยใชสู้ตรการค านวณของ Cochran 
(1977) เพื่อประมาณค่าเฉล่ียของจ านวนประชากร โดยรายละเอียดในการค านวณดงัน้ี  
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  n =     

ก าหนดให ้ n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 
P = ค่าสัดส่วนของลกัษณะท่ีสนใจในประชากร 
e = ระดบัความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่งท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้
Z = ค่า Z ท่ีระดบัความเช่ือมัน่หรือระดบันยัส าคญั 
 - ถา้ระดบัความเช่ือมัน่ 95% หรือระดบันยัส าคญั 0.05 มีค่า Z = 1.96 
 - ถา้ระดบัความเช่ือมัน่ 99% หรือระดบันยัส าคญั 0.01 มีค่า Z = 2.58 

  
 แทนค่าตามสูตรท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% และระดบัความคลาดเคล่ือนท่ียอมให้เกิดได ้5% 
และสัดส่วนของประชากรชาวไทยท่ีเคยใช้และสนใจใช้บริการสถานท่ีพกัตากอากาศเท่ากบั 0.5 
ไดผ้ลดงัน้ี 
 

    n  =   

 

    n  =    

 
    n =  384.16 ~ 385 หน่วย 
 
 จากการค านวณโดยแทนค่าในสูตร จะใช้จ  านวนกลุ่มตวัอย่างในการวิจยัคร้ังน้ี มีจ  านวน
เท่ากบั 400 โดยการท่ีมีการเก็บเพิ่มข้ึนอีก 15 ชุด เพื่อเป็นการป้องกนัความผิดพลาดและเพิ่มความ
น่าเช่ือถือของจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง  
 
 โดยการเลือกสุ่มตวัอย่างแบบสะดวกสบาย (Convenience Sampling) เป็นการสุ่มกลุ่ม
ตวัอยา่งแบบไม่มีกฎเกณฑ ์เป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีใหค้วามร่วมมือและใหข้อ้มูลในการวจิยัคร้ังน้ี 
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3.2 ตัวแปรทีใ่ช้ในการวจิัย 
 
 3.2.1 ตัวแปรอสิระ 
 
  3.2.1.1 ปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ สภานภาพ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
  3.2.1.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพและการน าเสนอ 
  3.2.1.3 กลุ่มอ้างอิง  ได้แก่ กลุ่มสมาชิกในครอบครัว กลุ่มเพื่อน กลุ่มผูใ้ช้
อินเทอร์เน็ต กลุ่มผูมี้ช่ือเสียง 

 
 3.2.2 ตัวแปรตาม 
 
  3.2.2.1 การตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานท่ีพักตากอากาศจังหวดักาญจนบุรี 
ในช่วงโควดิ 19 
 

3.3 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 
 ผูว้จิยัไดท้  าการศึกษาและเก็บรวบรวมขอ้มูลต่างๆท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายโดยตรงของการศึกษา
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควิด 
19 ซ่ึงไดม้าจากแหล่งขอ้มูล 2 ประเภท คือ แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) และแหล่งขอ้มูล
ทุติยภูมิ   (Secondary Data) 
 
 3.3.1 แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการเก็บขอ้มูลวิจยัท่ีไดจ้ากการเก็บขอ้มูลจาก
กลุ่มตวัอยา่ง ในงานวจิยัน้ีใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล และน าขอ้มูลจาก
ผูต้อบแบบสอบถามมาทดสอบ ซ่ึงเป็นประชากรชาวไทยท่ีเคยใช้และสนใจใช้บริการสถานท่ีพกั
ตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19 และไดน้ าขอ้มูลมาวเิคราะห์โดยใชห้ลกัการทางสถิติ 
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 3.3.2 แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) คือ การศึกษาคน้ควา้และรวบรวมขอ้มูลจาก
แหล่งขอ้มูลท่ีสามารถหาแหล่งอา้งอิงได ้เช่น งานวจิยัต่างๆ เอกสาร วารสาร และบทความ เพื่อน ามา
สร้างเป็นกรอบแนวความคิดและสร้างเคร่ืองมือวจิยัในการรวบรวมขอ้มูลเพื่อประกอบการวจิยั 
 

3.4 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการเกบ็ข้อมูล 
 
 ส าหรับงานวิจยัน้ี เป็นงานวิจยัประเภทเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ซ่ึงตอ้งใช้
เคร่ืองมือคือแบบสอบถาม(Questionnaire) ซ่ึงผูว้ิจยัไดส้ร้างข้ึนมาจากการศึกษากรอบแนวความคิด 
ทฤษฎี และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยมีขั้นตอนในการสร้างเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
ดงัต่อไปน้ี 
 
 1) ทบทวนวรรณกรรม ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัแปรท่ีตอ้งการศึกษามา

วเิคราะห์เพื่อเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

 2) ก าหนดขอบเขตของแบบสอบถาม โดยใหมี้ความสอดคลอ้งกบังานวจิยั 

  3) สร้างแบบสอบถามท่ีจะใชใ้นการเก็บขอ้มูล โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 5 ส่วน 

ดงัน้ี 

 
 ส่วนท่ี 1  แบบสอบถามข้อมูลทั่วไปของผู ้ตอบแบบสอบถาม เ ก่ียวกับข้อมูลด้าน
ประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือนโดย
แบบสอบถามมีรูปแบบของค าตอบเดียว (Single Choice Questions) จ านวน 6 ขอ้ 
 

1) เพศ เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 

2) อาย ุเป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) 

3) สถานภาพ เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 

4) ระดบัการศึกษา เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) 
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5) อาชีพ เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 

6) รายไดต่้อเดือน เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) 

 
 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) 
โดยอา้งอิงทฤษฎีจาก Kotler (1997, p. 92) โดยมีลกัษณะของค าถามแบบปลายปิด (Close-Ended 
Question) จ านวน 28 ขอ้ ประกอบดว้ย 
    

1) ดา้นผลิตภณัฑ์     4 ขอ้ 

2) ดา้นราคา     4 ขอ้ 

3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   4 ขอ้ 

4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด   4 ขอ้ 

5) ดา้นบุคลากร     4 ขอ้ 

6) ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ   4 ขอ้ 

7) ดา้นลกัษณะทางกายภาพและการน าเสนอ  4 ขอ้ 

 

 โดยใชเ้กณฑ์การให้คะแนนแบบสอบถามของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ตาม

ระดบัความคิดเห็น 5 ระดบั โดยใหร้ะดบัคะแนน ดงัน้ี (Likert,1932) 

 

 ระดบัค่าคะแนน     ระดบัความคิดเห็น 

  5  หมายถึง   เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

  4   หมายถึง   เห็นดว้ยมาก 
  3   หมายถึง   เห็นดว้ยปานกลาง 
  2   หมายถึง   เห็นดว้ยนอ้ย 
  1   หมายถึง   เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
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โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนแยกตามลกัษณะของขอ้ความท่ีใชว้ดัระดบัความส าคญัของแต่ละ
ดา้นในแบบสอบถามโดยแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดบั และ
ก าหนดเกณฑส์ าหรับแปลความหมายจากคะแนนเฉล่ีย ดงัน้ี (จรัสศรี ผอ่งโสภา, 2553, น. 76)  
  
 ระดบัค่าเฉล่ีย   =     

 
     =      
 

=  0.8 
 

ระดบัค่าคะแนน     ระดบัความคิดเห็น 
 4.21 – 5.00   หมายถึง   เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
 3.41 – 4.20   หมายถึง   เห็นดว้ยมาก 
 2.61 – 3.40  หมายถึง   เห็นดว้ยปานกลาง 
 1.81 – 2.60  หมายถึง   เห็นดว้ยนอ้ย 
 1.00 – 1.80   หมายถึง   เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
 
 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยักลุ่มอา้งอิง โดยปรับปรุงมาจากงานวิจยั
ของ Tyagi and Kumar (2004) มีลกัษณะของค าถามแบบปลายปิด (Semantic Different Scale) แบบ
เลือกตอบเพียงค าตอบเดียว โดยมีจ านวนค าถาม 12 ขอ้  
 

1) กลุ่มสมาชิกในครอบครัว 3 ขอ้ 

2) กลุ่มเพื่อน   3 ขอ้ 

3) กลุ่มผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ต  3 ขอ้ 

4) กลุ่มผูมี้ช่ือเสียง  3 ขอ้ 

 

คะแนนสูงสุด -  คะแนนต ่าสุด 
จ านวนชั้น 

5-1 
5 
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 โดยใชเ้กณฑก์ารใหค้ะแนนแบบสอบถามของปัจจยักลุ่มอา้งอิง ตามระดบัความคิดเห็น 5 
ระดบั โดยใหร้ะดบัคะแนน ดงัน้ี (Likert,1932) 

 

 ระดบัค่าคะแนน     ระดบัความเห็น 

  5  หมายถึง   เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

  4   หมายถึง   เห็นดว้ยมาก 
  3   หมายถึง   เห็นดว้ยปานกลาง 
  2   หมายถึง   เห็นดว้ยนอ้ย 
  1   หมายถึง   เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
 
โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนแยกตามลกัษณะของขอ้ความท่ีใชว้ดัระดบัความส าคญัของแต่ละ

ดา้นในแบบสอบถามโดยแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดบั และ
ก าหนดเกณฑส์ าหรับแปลความหมายจากคะแนนเฉล่ีย ดงัน้ี (จรัสศรี ผอ่งโสภา, 2553, น. 76) 
 

ระดบัค่าเฉล่ีย   =     
 
     =      
 

=  0.8 
 

ระดบัค่าคะแนน     ระดบัความคิดเห็น 
 4.21 – 5.00   หมายถึง   เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
 3.41 – 4.20   หมายถึง   เห็นดว้ยมาก 
 2.61 – 3.40  หมายถึง   เห็นดว้ยปานกลาง 
 1.81 – 2.60  หมายถึง   เห็นดว้ยนอ้ย 
 1.00 – 1.80   หมายถึง   เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
 

คะแนนสูงสุด -  คะแนนต ่าสุด 
จ านวนชั้น 

5-1 
5 
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 ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจ โดยมีจ านวนค าถาม 4 ขอ้ โดยมีลกัษณะของ
ค าถามแบบปลายปิด (Semantic Different Scale) แบบเลือกตอบเพียงค าตอบเดียว โดยมีเกณฑ์การ
ใหร้ะดบัคะแนน ดงัน้ี (Likert,1932) 
 

  ระดบัค่าคะแนน    ระดบัความคิดเห็น 

   5 หมายถึง   เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

   4  หมายถึง   เห็นดว้ยมาก 
   3  หมายถึง   เห็นดว้ยปานกลาง 
   2  หมายถึง   เห็นดว้ยนอ้ย 
   1  หมายถึง   เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
 

 โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนแยกตามลกัษณะของขอ้ความท่ีใชว้ดัระดบัความส าคญัของแต่ละ

ดา้นในแบบสอบถามโดยแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดบั และ

ก าหนดเกณฑส์ าหรับแปลความหมายจากคะแนนเฉล่ีย ดงัน้ี (จรัสศรี ผอ่งโสภา, 2553, น. 76) 

 
ระดบัค่าเฉล่ีย   =     
 
     =      
 

=  0.8 
 

ระดบัค่าคะแนนเฉล่ีย    ระดบัความคิดเห็น 
 4.21 – 5.00   หมายถึง   เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
 3.41 – 4.20   หมายถึง   เห็นดว้ยมาก 
 2.61 – 3.40  หมายถึง   เห็นดว้ยปานกลาง 
 1.81 – 2.60  หมายถึง   เห็นดว้ยนอ้ย 
 1.00 – 1.80   หมายถึง   เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
 

คะแนนสูงสุด -  คะแนนต ่าสุด 
จ านวนชั้น 

5-1 
5 
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 ส่วนท่ี 5 ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ โดยมีลกัษณะเป็นค าถามปลายเปิด (Open 
Ended Question) ท่ีผูต้อบแบบสอบถามสามารถเขียนเพื่อเสนอต่อผูว้จิยัใหท้ราบ  
 

 4) จากแบบสอบถามท่ีไดอ้อกแบบเพื่อใชส้ าหรับงานวจิยัน้ีไดไ้ปเสนอต่ออาจารยท่ี์
ปรึกษาตรวจสอบและทบทวนความถูกต้องเพื่อให้มีการเสนอแนะเพิ่มเติมและน าไปปรับปรุง
แบบสอบถามให้มีความเหมาะสมกับวตัถุประสงค์ในการศึกษาก่อนน าแบบสอบถามไปให้
ผูเ้ช่ียวชาญท่ีเป็นอาจารย์ในคณะบริหารธุรกิจมหาวิทยาลัยรังสิต ท่ีให้ความอนุเคราะห์ในการ
ทดสอบความถูกตอ้งของแบบสอบถามได ้

 
 5) น าแบบสอบถามท่ีท าการปรับปรุงแลว้ น าไปให้ผูเ้ช่ียวชาญตรวจสอบหาความ

เท่ียงตรง (Validity) ของเน้ือหาจากผูเ้ชียวชาญ 3 ท่าน โดยใชเ้กณฑก์ารหาค่าความสอดคลอ้งของขอ้
ค าถาม (Index of Item-Objective Congruence: IOC) ดว้ยการให้คะแนนแต่ละขอ้ค าถาม ซ่ึงมี 3 
ระดบั โดยใชสู้ตรดงัน้ี 
 

     IOC =   

 
  เม่ือ IOC =  ค่าดชันีความสอดคลอ้ง (Index of Congruence) 
   R =  ความคิดเห็นผูเ้ช่ียวชาญ 
 
 (โดยค่า +1หมายถึง ขอ้ค าถามท่ีมีความสอดคลอ้งสามารถน าไปใชว้ดัได ้ 
   0 หมายถึง ไม่แน่ใจวา่ขอ้ค าถามจะมีความสอดคลอ้ง 
  -1หมายถึง ขอ้ค าถามไม่สอดคลอ้ง และไม่สามารถน าไปวดัได)้ 
 

   N =  จ  านวนผูเ้ช่ียวชาญ 
 

 โดยผูว้จิยัตอ้งการขอ้ค าถามท่ีมีค่า IOC มากกวา่ 0.6 ข้ึนไป (กลัยา วานิชยบ์ญัชา และฐิตา วา
นิชยบ์ญัชา, 2558) จึงจะถือวา่ขอ้ค าถามนั้นมีความสอดคลอ้งหรือมีความเท่ียงของเน้ือหา (Content 
Validity) อีกทั้งน าขอ้เสนอแนะของผูเ้ช่ียวชาญมาปรับปรุงแกไ้ขขอ้ค าถาม เพื่อให้แบบสอบถามมี
ความชดัเจนครอบคลุมตามวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการวจิยั และมีประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน  
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 6) น าแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบไปทดลอง (Try Out) กบักลุ่มตวัอย่าง
จ านวน 30 คน เพื่อทดสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) หาค่าสัมประสิทธ์ิ Cronbach’s Alpha โดยมี
สูตรดงัน้ี 

 Cronbach’s Alpha =  

 เม่ือ k  =  จ  านวนค าถาม 
  Covariance = ค่าเฉล่ียของค่าแปรปรวนร่วมระหวา่งค าถามต่างๆ 
  Variance = ค่าเฉล่ียของค่าแปรปรวนของค าถาม 
 
 โดยค่าสัมประสิทธ์ิ Cronbach’s Alpha ควรจะมีค่ามากกวา่ 0.70 หรือร้อยละ 70 จึงจะถือวา่
แบบสอบถามสามารถเช่ือถือได ้(กลัยา วานิชยบ์ญัชา และฐิตา วานิชยบ์ญัชา, 2558)  
 โดยค่า IOC ในงานวิจยัคร้ังน้ีมีค่ามากกว่า 0.7 จึงถือว่าขอ้ค าถามมีความสอดคลอ้งและ
เท่ียงตรงของเน้ือหา และค่าสัมประสิทธ์ิ Cronbach’s Alpha ในการวจิยัคร้ังน้ีมีค่าเท่ากบั 0.965  
 

3.5 สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูลและทดสอบสมมุติฐาน 
 
 ในการวเิคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบถาม ผูว้จิยัไดใ้ชส้ถิติดงัต่อไปน้ี 
 

3.5.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  
 
  3.5.1.1 การแจกแจงความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) เพื่อใชอ้ธิบาย

ขอ้มูลปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง ประกอบไปดว้ย เพศ สถานภาพ เป็นระดบั
การวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) ส่วนขอ้มูลดา้น อายุ ระดบัการศึกษา และรายได้
ต่อเดือน เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) 
 3.5.1.2 ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (standard deviation) เพื่อใช้
อธิบายขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ของกลุ่มตวัอยา่ง ประกอบไปดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น
ราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ
ใหบ้ริการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพและการน าเสนอ ปัจจยักลุ่มอา้งอิง ประกอบไปดว้ย กลุ่มสมาชิก
ในครอบครัว กลุ่มเพื่อน กลุ่มผูใ้ช้อินเทอร์เน็ต และผูมี้ช่ือเสียง โดยขอ้มูลท่ีใช้มาตรการวดัแบบ
อนัตรภาคชั้น (Interval Scale) 



 50 

3.5.2 การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics)  
 

 3.5.2.1 วิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉล่ียการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกั
ตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควิด 19 จ าแนกตามปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ โดยใช ้
Independent Sample t-Test ในการทดสอบปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ ดา้นเพศ และการทดสอบ
ความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งมากกวา่ 2 กลุ่ม โดยจะท าการตรวจสอบความเท่ากนั
ของความแปรปวนใช้ Levene’s Test ถา้ความแปรปรวนเท่ากนัจะใช้ค่าสถิติการวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียวโดยใช ้(One-Way Analysis of Variance [(ANOVA): F-test] เพื่อทดสอบความ
แตกต่างมากกว่า 2 กลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นอิสระจากกนั ในการทดสอบปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ 
ดา้นอายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน ในกรณีท่ีพบความแตกต่างอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงจะท าการทดสอบเปรียบเทียบรายคู่โดยใช ้ LSD และถา้ความ
แปรปรวนไม่เท่ากนัจะใช ้Welch Test เพื่อทดสอบความแตกต่างมากกวา่ 2 กลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นอิสระ
จากกนั  
  3.5.2.2 วิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยพหูคูณ (Multiple Regression Analysis) 
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศในจงัหวดักาญจนบุรี จ  าแนกตามส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ (7Ps) และกลุ่มอา้งอิง (Reference Group) ดว้ยวิธีการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ
แบบ Enter เขียนอยู่ในรูปสมการพยากรณ์คะแนนดิบ และคะแนนมาตรฐานดงัน้ี (ศิริชยั กาญจน
วาสี, 2548) 
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 สมการพยากรณ์คะแนนดิบ 
 

      

เม่ือ  Y /
'   = คะแนนพยากรณ์ของตวัแปรตาม (ตวัเกณฑ)์ 

        a    = ค่าคงท่ีของสมการพยากรณ์ในรูปแบบคะแนนดิบ 

        b1, b2...bk = ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยของตวัแปรอิสระ (ตวัพยากรณ์) ตวัท่ี 1 
ถึงตวัท่ี  k  ตามล าดบั 

        X1, X2…Xk = คะแนนของตวัแปรอิสระ (ตวัพยากรณ์) ตวัท่ี 1ถึงตวัท่ี k 
ตามล าดบั 

        k   = จ านวนตวัแปรอิสระ (ตวัพยากรณ์) 

 

 สมการพยากรณ์คะแนนมาตรฐาน 

 

 

เม่ือ   Zy    = คะแนนพยากรณ์ของตวัแปรตามในแบบคะแนนมาตรฐาน 

   B1, B2...Bk  = ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยของตวัพยากรณ์ในแบบคะแนน 

           มาตรฐานตวัท่ี 1 ถึงตวัท่ี k       

   Z x1 Z x2 Z xk
 = คะแนนมาตรฐานของตวัแปรอิจสระตวัท่ี 1 ถึงตวัท่ี k 

   k    = จ านวนตวัแปรอิสระ 

 

Y / = a+b1X1+b2X2+…+bkXk 

 

 B1 Z
 x1+ B2 Z

 x2+B3 Z
 x3 +…+ Bk Z

 xk
 



บทที ่4 

ผลการวจิัย 

การศึกษาวจิยัเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการและปัจจยักลุ่มอา้งอิงท่ีส่งผลต่อ
การตดัสินใจเลือกใช้บริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควิด 19” ผูว้ิจยั
รวบรวมแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน โดยไดร้ายงานผลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา 
(Descriptive Statistics) และสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ในการวิเคราะห์ขอ้มูลตามล าดบั 
ดงัน้ี 

4.1 การวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ 
 4.2 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19 
4.3 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยักลุ่มอา้งอิง ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19 
4.4 การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19 
4.5 การทดสอบสมมติฐานการวจิยั  
4.6 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
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4.1 การวเิคราะห์ข้อมูลปัจจัยลกัษณะประชากรศาสตร์ 
 
ตารางท่ี 4.1 แสดงความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 

ดา้นเพศ จ านวน  ร้อยละ 
ชาย 137 34.25 
หญิง 263 65.75 
รวม 400 100.00 

  
 จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 263 คน (ร้อยละ 
65.75) และเพศชาย มีจ านวน 137 คน (ร้อยละ 34.25) 
 
ตารางท่ี 4.2 แสดงความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ 

ดา้นอายุ จ  านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี 17 4.25 
21 – 30 ปี 303 75.75 
31 – 40 ปี 67 16.75 
41 ปี ข้ึนไป 13 3.25 

รวม 400 100.00 

  
 จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาย ุ21 – 30 ปี มากท่ีสุด จ านวน 303 
คน (ร้อยละ 75.75) รองลงมา อาย ุ31 – 40 ปี จ  านวน 67 คน (ร้อยละ 16.75) ตามดว้ย อายุต  ่ากวา่หรือ
เท่ากบั 20 ปี จ  านวน 17 คน (ร้อยละ 4.25) และนอ้ยท่ีสุดอายุ41 ปี ข้ึนไป จ านวน 13 คน (ร้อยละ  
3.25) ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.3 แสดงความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามสถานภาพ 

ดา้นสถานภาพ จ านวน  ร้อยละ 
โสด 275 68.75 
แต่งงาน 113 28.25 
หยา่ร้าง/เป็นหมา้ย 12 3.00 

รวม 400 100.00 
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 จากตารางท่ี 4.3 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสดมากท่ีสุด จ านวน  
275 คน (ร้อยละ 68.75) รองลงมา คือแต่งงาน จ านวน 113 คน (ร้อยละ 28.25)  และนอ้ยท่ีสุดคือ 
หยา่ร้าง/เป็นหมา้ย จ านวน 12 คน (ร้อยละ 3.00)  
 
ตารางท่ี 4.4 แสดงความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดบัการศึกษา 

ดา้นระดบัการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 56 14.00 
ปริญญาตรี 274 68.50 
ปริญญาโท 68 17.00 
สูงกวา่ปริญญาโท 2 0.50 

รวม 400 100.00 
  
 จากตารางท่ี 4.5 พบว่า ระดบัการศึกษาของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ อยู่ในระดบั
ปริญญาตรีมากท่ีสุด จ านวน 274 คน (ร้อยละ 68.50) รองลงมา คือระดบัปริญญาโท จ านวน  68 คน 
(ร้อยละ 17.00) ตามดว้ย ระดบัต ่ากวา่ปริญญาตรี จ านวน  56 คน (ร้อยละ 14.00)  และนอ้ยท่ีสุดคือ
สูงกวา่ปริญญาโท จ านวน 2 คน (ร้อยละ 0.50)  
 
ตารางท่ี 4.5 แสดงความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 

ดา้นอาชีพ จ านวน  ร้อยละ 
ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวสิาหกิจ 54 13.50 
พนกังานบริษทัเอกชน / ลูกจา้ง 230 57.50 
ธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย 72 18.00 
นกัเรียน / นกัศึกษา 44 11.00 

รวม 400 100.00 
  
 จากตารางท่ี 4.5 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน / 
ลูกจา้ง มากท่ีสุด จ านวน 230 คน (ร้อยละ 57.50) รองลงมาคืออาชีพธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย จ านวน 
72 คน (ร้อยละ 18.00)  ตามดว้ยขา้ราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 54 คน (ร้อยละ 13.50) 
และนอ้ยท่ีสุดคือนกัเรียน / นกัศึกษา จ านวน 44 คน (ร้อยละ 11.00) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.6 แสดงความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายไดต่้อเดือน 
ดา้นรายไดต่้อเดือน จ านวน  ร้อยละ 

ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท 56 14.00 
15,001 – 20,000 บาท 112 28.00 
20,001 – 30,000 บาท 144 36.00 
30,001 – 40,000 บาท 62 15.50 
มากกวา่ 40,000 บาท 26 6.50 

รวม 400 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือน 20,001 - 30,000 บาท 
มากท่ีสุด จ านวน 144 คน (ร้อยละ 36.00) รองลงมา คือรายได้ต่อเดือน 15,001 – 20,000 บาท 
จ านวน 112 คน (ร้อยละ 28.00) ตามดว้ยรายไดต่้อเดือน 30,001 – 40,000 บาท จ านวน 62 คน (ร้อย
ละ15.50) รายไดต่้อเดือน ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท จ านวน 56 คน (ร้อยละ 14.00)  และนอ้ย
ท่ีสุดคือรายไดต่้อเดือน มากกวา่ 40,000 บาท จ านวน 26 คน (ร้อยละ 6.50) ตามล าดบั 
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4.2 การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการสถานทีพ่กัตากอากาศจังหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19 
 
ตารางท่ี 4.7 แสดงค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดบริการ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสถานท่ีพกัตากอากาศ
จงัหวดักาญจนบุรีในช่วงโควดิ 19 โดยแสดงเป็นภาพรวม 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการ 

ค่าเฉล่ีย  
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบั 
ความคิดเห็น 

ล าดบั 

- ดา้นผลิตภณัฑ์ 4.20 0.62 มาก 1 
- ดา้นราคา 4.12 0.73 มาก 5 
- ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.15 0.70 มาก 2 
- ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.02 0.80 มาก 6 
- ดา้นบุคลากร 4.13 0.71 มาก 3 
- ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 3.97 0.76 มาก 7 
- ดา้นลกัษณะทางกายภาพและการ
น าเสนอ 

4.13 0.73 มาก 3 

รวม 4.10 0.57 มาก  
 
 จากตารางท่ี 4.7 พบว่า ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศในจงัหวดักาญจนบุรี 
ในช่วงโควิด 19 ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (  = 4.10, S.D. = 0.57) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น 
พบว่า ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อด้านผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด โดยอยู่ในระดบัมาก (  = 
4.20, S.D. = 0.62) รองลงมาคือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.15, S.D. = 
0.70) ดา้นบุคลากร และดา้นลกัษณะทางกายภาพและการน าเสนอ โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.13, 
S.D. = 0.71, 0.73) ดา้นราคา โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.12, S.D. = 0.73) ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.02, S.D. = 0.80) และนอ้ยท่ีสุดคือ ดา้นกระบวนการให้บริการ โดยอยู่
ในระดบัมาก (  = 3.97, S.D. = 0.76) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.8 แสดงค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดบริการ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสถานท่ีพกัตากอากาศ
จงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19  ดา้นผลิตภณัฑ ์ 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 ดา้นผลิตภณัฑ์ 

ค่าเฉล่ีย  
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบั 
ความ
คิดเห็น 

ล าดบั 

- สถานท่ีพกัตากอากาศมีหอ้งพกั 
   ใหเ้ลือกหลายรูปแบบ เช่น  
   มีบา้นพกัติดริมน ้า หรือบา้นพกั 
  แบบลกัซูร่ี 

4.35 0.68 มากท่ีสุด 1 

- สถานท่ีพกัตากอากาศไดรั้บ 
  มาตรฐานความสะอาดและ   
  ปลอดภยั 

4.10 0.87 มาก 4 

- บริเวณส่วนกลาง หอ้งอาหาร 
และ 
  หอ้งพกัมีการตกแต่งสวยงาม มี 
  ส่ิงอ านวยความสะดวกครบครัน  
  เช่น ไวไฟครอบคลุมทุกพื้นท่ี 

4.17 0.86 มาก 3 

- สถานท่ีพกัตากอากาศมีการ 
  ตกแต่งสวยงาม มีสไตล ์ 

4.18 0.88 มาก 2 

รวม 4.20 0.62 มาก  
 
 จากตารางท่ี 4.8 พบว่า ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี 
ในช่วงโควิด 19 ดา้นผลิตภณัฑ์ ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.20, S.D. = 0.62) เม่ือพิจารณา
เป็นรายขอ้ พบว่า ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อสถานท่ีพกัตากอากาศมีห้องพกัให้เลือก
หลายรูปแบบ เช่น มีบา้นพกัติดริมน ้า หรือบา้นพกัแบบลกัซูร่ีมากท่ีสุด โดยอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  
= 4.35, S.D. = 0.68) รองลงมาคือ สถานท่ีพกัตากอากาศมีการตกแต่งสวยงาม มีสไตล์ โดยอยูใ่น
ระดบัมาก (  = 4.18, S.D. = 0.88) และนอ้ยท่ีสุดคือ สถานท่ีพกัตากอากาศไดรั้บมาตรฐานความ
สะอาดและปลอดภยั โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.10, S.D. = 0.87) 
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ตารางท่ี 4.9  แสดงค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดบริการ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสถานท่ีพกัตากอากาศ
จงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19  ดา้นราคา  

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ  
ดา้นราคา 

ค่าเฉล่ีย  
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัความ
คิดเห็น 

ล าดบั 

- ราคาเหมาะสมกบัการบริการท่ี 
  ไดรั้บ 

4.09 0.91 มาก 4 

- ราคาค่าท่ีพกั อาหาร และ 
  ค่าบริการถูกก าหนดไวอ้ยา่ง 
  ชดัเจน 

4.12 0.94 มาก 2 

- สามารถเลือกราคาหอ้งพกัได ้
  หลายระดบั 

4.11 0.89 มาก 3 

- ราคาสถานท่ีพกัตากอากาศอยูใ่น
เกณฑท่ี์เหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบ
กบัจงัหวดัอ่ืน  

4.16 0.90 มาก 1 

รวม 4.12 0.73 มาก  
 
 จากตารางท่ี 4.9 พบว่า ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี 
ในช่วงโควดิ 19  ดา้นราคา ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.12, S.D. = 0.73) เม่ือพิจารณาเป็นราย
ขอ้ พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นราคาสถานท่ีพกัตากอากาศอยูใ่นเกณฑ์ท่ีเหมาะสมเม่ือ
เปรียบเทียบกบัจงัหวดัอ่ืน โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.16, S.D. = 0.09) รองลงมาคือ ราคาค่าท่ีพกั 
อาหาร และค่าบริการถูกก าหนดไวอ้ยา่งชดัเจน โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.12, S.D. = 0.94) และ
นอ้ยท่ีสุดคือ ราคาเหมาะสมกบัการบริการท่ีไดรั้บ โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.09, S.D. = 0.91) 
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ตารางท่ี 4.10  แสดงค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสถานท่ีพกัตาก
อากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ  
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ค่าเฉล่ีย  
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัความ
คิดเห็น 

ล าดบั 

- ผูเ้ขา้ใชบ้ริการสามารถคน้หา 
  ขอ้มูลเก่ียวกบัสถานท่ีพกัตาก 
  อากาศไดห้ลายช่องทาง เช่น ทาง
เวบ็ไซต ์เฟสบุค๊ 

4.20 0.81 มาก 1 

- มีช่องทางการช าระเงินไดห้ลาย 
  ช่องทาง เช่น ช าระ ณ ท่ีพกั และ 
  ช าผา่นบตัรเครดิต 

4.13 0.90 มาก 3 

- ผูเ้ขา้ใชบ้ริการสามารถจองได ้
  ดว้ยตวัเองผา่นช่องทางท่ี
หลากหลาย เช่น ทางโทรศพัท ์
ทางออนไลน์ 

4.12 0.94 มาก 4 

- การเดินทางไปยงัสถานท่ีพกัตาก 
  อากาศ มีความสะดวกสบาย 
  สามารถคน้หาไดจ้ากแผนท่ี 

4.16 0.87 มาก 2 

รวม 4.15 0.70 มาก  
 
 จากตารางท่ี 4.10 พบว่า ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศในจงัหวดักาญจนบุรี 
ในช่วงโควิด 19  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.15, S.D. = 0.70) 
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูเ้ขา้ใชบ้ริการสามารถคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัสถานท่ีพกัตากอากาศได้
หลายช่องทางมากท่ีสุด โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.20, S.D. = 0.81) รองลงมาคือ การเดินทางไปยงั
สถานท่ีพกัตากอากาศ มีความสะดวกสบายสามารถคน้หาไดจ้ากแผนท่ี โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 
4.16, S.D. = 0.87) และน้อยท่ีสุดคือ ผูเ้ขา้ใช้บริการสามารถจองได้ดว้ยตวัเองผ่านช่องทางท่ี
หลากหลาย เช่น ทางโทรศพัท ์ทางออนไลน์ โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.12, S.D. = 0.94) 
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ตารางท่ี 4.11  แสดงค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสถานท่ีพกัตาก
อากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19  ดา้นการส่งเสริมการตลาด  

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ  
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ค่าเฉล่ีย  
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัความ
คิดเห็น 

ล าดบั 

- มีโปรแกรมส่งเสริมการขายตาม
เทศกาลต่างๆ เช่น ปีใหม่ วาเลน
ไทม ์สงกรานต ์

4.05 0.98 มาก 2 

- มีส่วนลดหรือบตัรก านลัสะสม
แตม้ใหก้บัลูกคา้ท่ีเขา้ใชบ้ริการเป็น
ประจ า 

3.98 1.04 มาก 3 

- มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่น
ส่ือต่างๆ เช่น ส่ือสังคมออนไลน์ 

4.07 0.91 มาก 1 

- มีแพคเกจส าหรับลูกคา้ท่ีเขา้ใช้
บริการเป็นหมู่คณะ 

3.98 1.01 มาก 3 

รวม 4.02 0.80 มาก  
 
 จากตารางท่ี 4.11 พบว่า ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี 
ในช่วงโควดิ 19 ดา้นการส่งเสริมการตลาด ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.02, S.D. = 0.80) เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อมีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่น
ส่ือต่างๆ เช่น ส่ือสังคมออนไลน์มากท่ีสุด โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.07, S.D. = 0.91) รองลงมาคือ 
มีโปรแกรมส่งเสริมการขายตามเทศกาลต่างๆ เช่น ปีใหม่ วาเลนไทม ์สงกรานต์ โดยอยู่ในระดบั
มาก (  = 4.05, S.D. = 0.98) และนอ้ยท่ีสุดคือ มีส่วนลดหรือบตัรก านลัสะสมแตม้ให้กบัลูกคา้ท่ีเขา้
ใช้บริการเป็นประจ า และมีแพคเกทส าหรับลูกคา้ท่ีเขา้ใชบ้ริการเป็นหมู่คณะ โดยอยู่ในระดบัมาก 
(  = 3.98, S.D. = 1.04; 1.01) 
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ตารางท่ี 4.12  แสดงค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสถานท่ีพกัตาก
อากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19  ดา้นบุคลากร 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ  
ดา้นบุคลากร 

ค่าเฉล่ีย  
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัความ
คิดเห็น 

ล าดบั 

- พนกังานมีใจรักในการใหบ้ริการ  
  ยิม้แยม้แจ่มใส และสุภาพ 

4.12 0.90 มาก 3 

- พนกังานมีทกัษะในการแกไ้ข 
  ปัญหาไดอ้ยา่งรวดเร็วและไม่  
  เพิกเฉยต่อปัญหา 

4.17 0.91 มาก 1 

- พนกังานมีความรู้ ความสามารถ  
  ใหข้อ้มูลต่างๆของสถานท่ีพกั 
  ตากอากาศไดอ้ยา่งครบถว้น 

4.14 0.90 มาก 2 

- พนกังานใหบ้ริการท่ีน่า 
  ประทบัใจ เช่น สามารถจดจ า 
  รายละเอียดของลูกคา้ได ้ 

4.10 0.93 มาก 4 

รวม 4.13 0.71 มาก  
 
 จากตารางท่ี 4.12 พบว่า ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี 
ในช่วงโควดิ 19  ดา้นบุคลากร ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.13, S.D. = 0.71) เม่ือพิจารณาเป็น
รายขอ้ พบว่า ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อพนกังานมีทกัษะในการแกไ้ขปัญหาไดอ้ย่าง
รวดเร็วและไม่เพิกเฉยต่อปัญหามากท่ีสุด โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.17, S.D. = 0.91) รองลงมาคือ 
พนกังานมีความรู้ ความสามารถ ให้ขอ้มูลต่างๆของสถานท่ีพกัตากอากาศไดอ้ยา่งครบถว้น โดยอยู่
ในระดบัมาก (  = 4.14, S.D. = 0.90) และนอ้ยท่ีสุดคือ พนกังานให้บริการท่ีน่าประทบัใจ เช่น 
สามารถจดจ ารายละเอียดของลูกคา้ได ้โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.10, S.D. = 0.93) 
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ตารางท่ี 4.13 แสดงค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสถานท่ีพกัตาก
อากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19  ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ  
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

ค่าเฉล่ีย  
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัความ
คิดเห็น 

ล าดบั 

- ขั้นตอนการลงทะเบียนเขา้พกั  
  และออกจากท่ีพกัเป็นไปอยา่ง 
  สะดวกและรวดเร็ว 

4.03 0.93 มาก 2 

- ผูเ้ขา้พกัสามารถปรับเปล่ียนวนั  
  เวลาหรือยกเลิกการจองหอ้งพกั 
  ได ้

4.07 0.95 มาก 1 

- มีเจา้หนา้ท่ีหรือ Call Center ตอบ 
  ค  าถามและแกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่ง 
  รวดเร็ว 

3.80 1.08 มาก 4 

- ผูเ้ขา้พกัสามารถเลือกเพคเกจ 
  เน่ืองในโอกาสพิเศษไดส้ะดวก  
  และรวดเร็ว เช่น เพคเกจงาน 
  วนัเกิด 

3.99 1.02 มาก 3 

รวม 3.97 0.76 มาก  
 
 จากตารางท่ี 4.13 พบว่า ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี 
ในช่วงโควิด 19  ดา้นกระบวนการให้บริการ ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 3.97, S.D. = 0.76) 
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อผูเ้ขา้พกัสามารถปรับเปล่ียน
วนั เวลาหรือยกเลิกการจองห้องพกัได้มากท่ีสุด โดยอยู่ในระดบัมาก (  = 4.07, S.D. = 0.95) 
รองลงมาคือ ขั้นตอนการลงทะเบียนเขา้พกั และออกจากท่ีพกัเป็นไปอยา่งสะดวกและรวดเร็ว โดย
อยูใ่นระดบัมาก (  = 4.03, S.D. = 0.93) และนอ้ยท่ีสุดคือ มีเจา้หนา้ท่ีหรือ Call Center ตอบค าถาม 
โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 3.80, S.D. = 1.08) 
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ตารางท่ี 4.14  แสดงค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสถานท่ีพกัตาก
อากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19  ดา้นลกัษณะทางกายภาพและการน าเสนอ 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ  
ดา้นลกัษณะทางกายภาพและการ

น าเสนอ 
ค่าเฉล่ีย  

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัความ
คิดเห็น 

ล าดบั 

- บริเวณใกลเ้คียงหรือโดยรอบ 
  สถานท่ีพกัตากอากาศมีแหล่ง 
  ท่องเท่ียวท่ีมีช่ือเสียงและ 
  น่าสนใจ 

4.14 0.87 มาก 1 

- สถานท่ีพกัตากอากาศมีป้าย 
  สัญลกัษณ์ต่างๆ ท่ีชดัเจน เช่น  
  ป้ายหอ้งอาหาร ป้ายห้องน ้า  

4.13 0.96 มาก 2 

- มีท่ีจอดรถเพียงพอต่อความ 
  ตอ้งการของลูกคา้ 

4.12 0.93 มาก 3 

- มีระบบรักษาความปลอดภยัท่ี 
  จอดรถ/ห้องพกั ท่ีเขม้งวด  

4.11 0.96 มาก 4 

รวม 4.13 0.73 มาก  
 
 จากตารางท่ี 4.14 พบว่า ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี 
ในช่วงโควิด 19  ดา้นลกัษณะทางกายภาพและการน าเสนอ ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.13, 
S.D. = 0.73) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อบริเวณใกลเ้คียง
หรือโดยรอบสถานท่ีพกัตากอากาศมีแหล่งท่องเท่ียวท่ีมีช่ือเสียงและน่าสนใจ โดยอยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุด (  = 4.14, S.D. = 0.87) รองลงมาคือ สถานท่ีพกัตากอากาศมีป้ายสัญลกัษณ์ต่างๆ ท่ีชดัเจน 
เช่น ป้ายหอ้งอาหาร ป้ายหอ้งน ้า โดยอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 4.13, S.D. = 0.96) และนอ้ยท่ีสุดคือ 
มีระบบรักษาความปลอดภยัท่ีจอดรถ หอ้งพกั ท่ีเขม้งวดโดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.11, S.D. = 0.96) 
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4.3 การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยกลุ่มอ้างอิงที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการสถานทีพ่กัตากอากาศในจังหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19 
 
ตารางท่ี 4.14 แสดงค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นของปัจจยักลุ่มอา้งอิง 

ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานท่ีพกัตากอากาศจังหวดักาญจนบุรี 
ในช่วงโควดิ 19  โดยแสดงเป็นภาพรวม 

ปัจจยัขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยักลุ่ม
อา้งอิง 

ค่าเฉล่ีย  
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบั 
ความ
คิดเห็น 

ล าดบั 

- ดา้นสมาชิกในครอบครัว 3.98 0.86 มาก 3 
- ดา้นกลุ่มเพื่อน 4.07 0.77 มาก 2 
- ดา้นกลุ่มผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ต 4.15 0.74 มาก 1 
- ดา้นกลุ่มผูมี้ช่ือเสียง 3.96 0.86 มาก 4 

รวม 4.04 0.60 มาก  
 
 จากตารางท่ี 4.15 พบว่า ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยั
กลุ่มอา้งอิง ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วง
โควิด 19 ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.04, S.D. = 0.60) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า 
ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อดา้นกลุ่มผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตมากท่ีสุด โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 
4.15, S.D. = 0.74) รองลงมาคือ ดา้นกลุ่มเพื่อน โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.07, S.D. = 0.77) ดา้น
สมาชิกในครอบครัว โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 3.98, S.D. = 0.86) และนอ้ยท่ีสุดคือ ดา้นกลุ่มผูมี้
ช่ือเสียง โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 3.96, S.D. = 0.86)  
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ตารางท่ี 4.16  แสดงค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นของปัจจยัขอ้มูล
เก่ียวกบัปัจจยักลุ่มอา้งอิง ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศ
จงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19  ดา้นสมาชิกในครอบครัว 

ปัจจยัขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยักลุ่ม
อา้งอิง  

ดา้นสมาชิกในครอบครัว 
ค่าเฉล่ีย  

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัความ
คิดเห็น 

ล าดบั 

- ท่านเลือกใชบ้ริการเน่ืองจาก 
  สมาชิกในครอบครัวเคยมาใช ้
  บริการ หรือแนะน าใหท้่านมา 
  ใชบ้ริการ 

3.98 0.96 มาก 2 

- ท่านเลือกใชบ้ริการเน่ืองจาก 
  สมาชิกในครอบครัวชอบ 
  เท่ียวจงัหวดักาญจนบุรีเพื่อ 
  พกัผอ่น ชมววิ 

4.01 0.99 มาก 1 

- ท่านเลือกใชบ้ริการเน่ืองจาก 
  สมาชิกในครอบครัว ใหข้อ้มูล 
  แก่ท่าน ท าใหท้่านเกิดความ 
  สนใจและเลือกใชบ้ริการ 

3.96 1.01 มาก 3 

รวม 3.98 0.86 มาก  
 
 จากตารางท่ี 4.16 พบว่า ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยั
กลุ่มอา้งอิง ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วง
โควดิ 19 ดา้นสมาชิกในครอบครัว ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 3.98, S.D. = 0.86) เม่ือพิจารณา
เป็นรายขอ้ พบว่า ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อท่านเลือกใช้บริการเน่ืองจากสมาชิกใน
ครอบครัวชอบเท่ียวจงัหวดักาญจนบุรีเพื่อพกัผอ่น ชมวิว โดยอยู่ในระดบัมาก (  = 4.01, S.D. = 
0.99) รองลงมาคือ ท่านเลือกใชบ้ริการเน่ืองจากสมาชิกในครอบครัวเคยมาใชบ้ริการ หรือแนะน าให้
ท่านมาใชบ้ริการ โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 3.98, S.D. = 0.96) และนอ้ยท่ีสุดคือ ท่านเลือกใชบ้ริการ
เน่ืองจากสมาชิกในครอบครัว ใหข้อ้มูลแก่ท่าน ท าใหท้่านเกิดความสนใจและเลือกใชบ้ริการ โดยอยู่
ในระดบัมาก (  = 3.96, S.D. = 1.01) 
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ตารางท่ี 4.17 แสดงค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นของปัจจยัข้อมูล
เก่ียวกบัปัจจยักลุ่มอา้งอิง ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศ
จงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19  ดา้นกลุ่มเพื่อน 

ปัจจยัขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยักลุ่ม
อา้งอิง  

ดา้นกลุ่มเพื่อน   
ค่าเฉล่ีย  

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัความ
คิดเห็น 

ล าดบั 

- ท่านเลือกใชบ้ริการเน่ืองจาก 
  เพื่อนของท่าน เคยมาใช ้
  บริการ และแนะน าใหท้่านมา 
  ใชบ้ริการ 

4.06 0.91 มาก 3 

- ท่านเลือกใชบ้ริการเน่ืองจาก 
  เพื่อนของท่านพามาใชบ้ริการ 
  สถานท่ีพกัตากอากาศใน 
  จงัหวดักาญจนบุรี เพื่อการ 
  ท่องเท่ียว และด่ืมด ่าธรรมชาติ 

4.05 0.91 มาก 2 

- ท่านเลือกมาใชบ้ริการกบั 
  เพื่อนๆของท่านเพื่อท า 
  กิจกรรมต่างๆ เช่น  
  รับประทานอาหาร ถ่ายภาพ 

4.11 0.90 มาก 1 

รวม 4.07 0.77 มาก  
 
 จากตารางท่ี 4.17 พบว่า ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยั
กลุ่มอา้งอิง ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วง
โควิด 19  ดา้นกลุ่มเพื่อน ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.07, S.D. = 0.77) เม่ือพิจารณาเป็นราย
ขอ้ พบว่า ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อท่านเลือกมาใชบ้ริการกบัเพื่อนๆของท่านเพื่อท า
กิจกรรมต่างๆ เช่น รับประทานอาหาร ถ่ายภาพมากท่ีสุด โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.11, S.D. = 
0.90) รองลงมาคือ ท่านเลือกใชบ้ริการเน่ืองจากเพื่อนของท่านพามาใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศ
จงัหวดักาญจนบุรี เพื่อการท่องเท่ียว และด่ืมด ่าธรรมชาติ โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.05, S.D. = 
0.91) และน้อยท่ีสุดคือ ท่านเลือกมาใช้บริการกับเพื่อนๆของท่านเพื่อท ากิจกรรมต่างๆ เช่น 
รับประทานอาหาร ถ่ายภาพ โดยผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ต โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.06, S.D. = 0.91) 
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ตารางท่ี 4.18 แสดงค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นของปัจจยัข้อมูล
เก่ียวกบัปัจจยักลุ่มอา้งอิง ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศ
จงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19  ดา้นกลุ่มผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ต 

ปัจจยัขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยักลุ่ม
อา้งอิง  

ดา้นกลุ่มผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ต 
ค่าเฉล่ีย  

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัความ
คิดเห็น 

ล าดบั 

1.ท่านเลือกใชบ้ริการเน่ืองจาก 
ท่านเห็นจากรีววิของสถานท่ี
พกัตากอากาศโดยผูใ้ช้
อินเทอร์เน็ต 

4.27 0.79 มากท่ีสุด 1 

2. ท่านเลือกใชบ้ริการเน่ืองจาก
ไดรั้บการแนะน าจากเวบ็ไซต์
บนอินเตอร์เน็ตเช่น
www.agoda.co.th , 
www.booking.com 

4.02 0.99 มาก 3 

3.ท่านเลือกใชบ้ริการเน่ืองจาก 
เห็นรูปภาพสถานท่ีพกัตาก
อากาศหรือบรรยากาศภายใน 
จากผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตรายอ่ืน 

4.17 0.91 มาก 2 

รวม 4.15 0.74 มาก  
 
 จากตารางท่ี 4.18 พบว่า ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยั
กลุ่มอา้งอิง ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วง
โควิด 19  ดา้นกลุ่มผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ต ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.15, S.D. = 0.74) เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อท่านเลือกใชบ้ริการเน่ืองจาก ท่าน
เห็นจากรีวิวของสถานท่ีพกัตากอากาศโดยผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ต โดยอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 4.27, 
S.D. = 0.79) รองลงมาคือ ท่านเลือกใช้บริการเน่ืองจาก เห็นรูปภาพสถานท่ีพกัตากอากาศหรือ
บรรยากาศภายใน จากผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตรายอ่ืน โดยอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 4.17, S.D. = 0.91) 
และน้อยท่ีสุดคือ ท่านเลือกใช้บริการเน่ืองจากได้รับการแนะน าจากเว็บไซต์บนอินเตอร์เน็ตเช่น 
www.agoda.co.th , www.booking.com โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.02, S.D. = 0.99) 
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ตารางท่ี 4.19  แสดงค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นของปัจจยัขอ้มูล
เก่ียวกับปัจจยักลุ่มอ้างอิง ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสถานท่ีพกัตาก
อากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19  ดา้นกลุ่มผูมี้ช่ือเสียง 

ปัจจยัขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยักลุ่ม
อา้งอิง  

ดา้นกลุ่มผูมี้ช่ือเสียง 
ค่าเฉล่ีย  

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัความ
คิดเห็น 

ล าดบั 

- ท่านเลือกใชบ้ริการเน่ืองจาก 
  มีผูมี้ช่ือเสียง เช่น บล็อกเกอร์  
  เพจแนะน าการท่องเท่ียว หรือ 
  เวบ็ไซคเ์คยมาใชบ้ริการ 
  สถานท่ีพกัตากอากาศ 

3.90 1.01 มาก 3 

- ท่านเลือกใชบ้ริการเน่ืองจาก 
  เห็นจากเพจหรือ เวบ็ไซตจ์าก 
  ผูมี้ช่ือเสียง รีวิวการเขา้พกั 
  สถานท่ีพกัตากอากาศ 

4.00 0.97 มาก 1 

- ท่านเลือกใชบ้ริการเน่ืองจาก 
  กลุ่มผูมี้ช่ือเสียง เช่น บล็อก 
  เกอร์ เพจแนะน าการ 
  ท่องเท่ียว หรือเวบ็ไซต ์
  แนะน าการท่องเท่ียว ให้ 
  ขอ้มูลท าใหท้่านเกิดความ 
  สนใจอยากลองใชบ้ริการ 

3.97 0.95 มาก 2 

รวม 3.96 0.86 มาก  
 
 จากตารางท่ี 4.19 พบว่า ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยั
กลุ่มอา้งอิง ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วง
โควดิ 19  ดา้นกลุ่มผูมี้ช่ือเสียง ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 3.96, S.D. = 0.86) เม่ือพิจารณาเป็น
รายขอ้ พบว่า ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อท่านเลือกใชบ้ริการเน่ืองจากเห็นจากเพจหรือ 
เวบ็ไซตจ์ากผูมี้ช่ือเสียง รีววิการเขา้พกัสถานท่ีพกัตากอากาศ โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.00, S.D. = 
0.97) รองลงมาคือ ท่านเลือกใช้บริการเน่ืองจากกลุ่มผูมี้ช่ือเสียง เช่น บล็อกเกอร์ เพจแนะน าการ
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ท่องเท่ียว หรือเวบ็ไซคแ์นะน าการท่องเท่ียว ให้ขอ้มูลท าให้ท่านเกิดความสนใจอยากลองใชบ้ริการ 
โดยอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 3.97, S.D. = 0.95) และนอ้ยท่ีสุดคือ ท่านเลือกใชบ้ริการเน่ืองจากมีผู ้
มีช่ือเสียง เช่น บล็อกเกอร์ เพจแนะน าการท่องเท่ียว หรือเวบ็ไซค์เคยมาใช้บริการสถานท่ีพกัตาก
อากาศ โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 3.97, S.D. = 1.01) 
 

4.4 การตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานทีพ่กัตากอากาศจังหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19 
 
ตารางท่ี 4.20 แสดงค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นของการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19 

การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานท่ี
พกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี 

ค่าเฉล่ีย  
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบั 
ความ
คิดเห็น 

ล าดบั 

1. ท่านมีความเช่ือมัน่ในการใช้
บริการสถานท่ีพกัตากอากาศใน
จงัหวดักาญจนบุรี 

4.07 0.94 มาก 4 

2. ท่านไดรั้บความพึงพอใจจากการ
ท่ีไดใ้ชบ้ริการสถานท่ีพกัตาก
อากาศในจงัหวดักาญจนบุรี 

4.27 0.88 มากท่ีสุด 2 

3. หากท่านคิดจะพกัผอ่น ท่านจะ
เลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกัตาก
อากาศจงัหวดักาญจบุรี 

4.18 0.87 มาก 3 

4. หากตอ้งแนะน าสถานท่ีพกัตาก
อากาศท่านจะแนะน าใหม้าพกัใน
จงัหวดักาญจนบุรี 

4.29 0.88 มากท่ีสุด 1 

รวม 4.20 0.72 มาก  
 
 จากตารางท่ี 4.20 พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
สถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควิด 19   ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.20, 
S.D. = 0.72) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อหากตอ้งแนะน า
สถานท่ีพกัตากอากาศท่านจะแนะน าให้มาพกัในจงัหวดักาญจนบุรี โดยอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 
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4.29, S.D. = 0.88) รองลงมาคือ ท่านไดรั้บความพึงพอใจจากการท่ีไดใ้ช้บริการสถานท่ีพกัตาก
อากาศในจงัหวดักาญจนบุรี โดยอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 4.27, S.D. = 0.88) และนอ้ยท่ีสุดคือ 
ท่านมีความเช่ือมัน่ในการใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรีโดยอยูใ่นระดบัมาก (  
= 4.07, S.D. = 0.94) 
 

4.5 การทดสอบสมมติฐานการวจิัย 
 
 4.5.1 สมมติฐานข้อที่ 1 ปัจจัยลักษณะประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใช้
เลือกใช้บริการสถานทีพ่กัตากอากาศจังหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19 ทีแ่ตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.21 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ ดา้นเพศ 

เพศ จ านวน ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

t 
Sig. 

(2-tailed) 
ชาย 137 4.31 0.74 2.194 0.029* 
หญิง 263 4.14 0.71   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.21 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเปรียบเทียบปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ ดา้น
เพศ พบวา่ ดา้นเพศท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดั
กาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19 แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 
ตารางท่ี 4.22 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ ดา้นอาย ุ

อาย ุ จ  านวน ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

F Sig.  

ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี 17 4.47 4.47 2.305 0.076 
21 – 30 ปี 303 4.21 4.21   
31 – 40 ปี 67 4.17 4.17   

41 ปี ข้ึนไป 13 3.79 3.79   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.22 พบว่า ปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ ดา้นอายุของผูใ้ชบ้ริการท่ีแตกต่าง
กนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควิด 19 ไม่
แตกต่างกนั  ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
 
ตารางท่ี 4.23 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ ดา้นสถานภาพ 

ดา้นสถานภาพ จ านวน ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

F Sig.  

โสด 275 4.19 0.75 0.111 0.895 
แต่งงาน 113 4.23 0.64   

หยา่ร้าง/เป็นหมา้ย 12 4.21 0.73   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.23 พบว่า ปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ ดา้นสถานภาพของผูใ้ช้บริการท่ี
แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโค
วดิ 19 ไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
 
ตารางท่ี 4.24 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ ดา้นระดบัการศึกษา 

ระดบัการศึกษา จ านวน ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

F Sig.  

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 56 4.26 0.77 0.144 0.933 
ปริญญาตรี 274 4.19 0.71   
ปริญญาโท 68 4.19 0.73   

สูงกวา่ปริญญาโท 2 4.13 0.18   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.24 พบวา่ ปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ ดา้นระดบัการศึกษาของผูใ้ชบ้ริการ
ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วง
โควดิ 19 ไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
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ตารางท่ี 4.25 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ ดา้นอาชีพ 

อาชีพ จ านวน ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

F Sig.  

ขา้ราชการ / พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

54 4.08 0.71 0.936 0.423 

พนกังานบริษทัเอกชน / 
ลูกจา้ง 

230 4.20 0.71   

ธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย 72 4.30 0.75   
นกัเรียน / นกัศึกษา 44 4.22 0.76   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.25 พบว่า ปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ ดา้นอาชีพ ของผูใ้ช้บริการท่ี
แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโค
วดิ 19 ไม่แตกต่างกนั  ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
 
ตารางท่ี 4.26 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ ดา้นรายไดเ้ฉล่ีย 
          ต่อเดือน 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จ านวน ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

F Sig.  

ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 
บาท 

56 4.02 0.75 1.269 0.282 

15,001 – 20,000 บาท 112 4.19 0.74   
20,001 – 30,000 บาท 144 4.27 0.70   
30,001 – 40,000 บาท 62 4.25 0.65   
มากกวา่ 40,000 บาท 26 4.14 0.83   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.26 พบว่า ปัจจยัลักษณะประชากรศาสตร์ ด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือน ของ
ผูใ้ช้บริการท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานท่ีพักตากอากาศจังหวดั
กาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19 ไม่แตกต่างกนั  ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
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 4.5.2 สมมติฐานข้อที ่2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้
บริการสถานทีพ่กัตากอากาศจังหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19 
 
ตารางท่ี 4.27 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ 

b 
Std. 

Error 
β t Sig. Tolerance VIF 

Constant 1.586 0.240   6.620 0.000*     
ดา้นผลิตภณัฑ ์(X1) 0.312 0.075 0.268 4.147 0.000* 0.459 2.178 
ดา้นราคา (X2) -0.031 0.068 -0.031 -0.450 0.653 0.408 2.453 
ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย (X3) 

0.008 0.071 0.008 0.117 0.907 0.397 2.519 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
(X4) 

-0.024 0.055 -0.026 -0.434 0.665 0.518 1.930 

ดา้นบุคลากร (X5) 0.126 0.065 0.124 1.928 0.055 0.460 2.176 
ดา้นกระบวนการ
ใหบ้ริการ (X6) 

0.096 0.067 0.100 1.426 0.155 0.385 2.594 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ
และการน าเสนอ (X7) 

0.144 0.062 0.145 2.327 0.020* 0.490 2.039 

R = 0.501   R2 = 0.251   Adjusted. R2 = 0.238    SEest = 0.629    F = 18.799    Sig. = 0.000* 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.27 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควิด 19 ไดแ้ก่ ด้านผลิตภณัฑ์ และดา้น
ลกัษณะทางกายภาพและการน าเสนอ ส่งผลต่อความพึงพอใจในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานท่ี
พกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19  
 
 มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณอยู่ในระดบัปานกลาง (R = 0.501) มีอ านาจในการ
พยากรณ์ร้อยละ 23.8 (Adjusted. R2 = 0.238) และมีความคลาดเคล่ือนในการพยากรณ์เท่ากบั 0.629 
(SEest = 0.629) มีค่า Tolerance ต ่าสุดอยู่ท่ี 0.385 และ VIF สูงสุดอยูท่ี่ 2.594 ซ่ึงไม่เกินเกณฑ์ท่ี
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ก าหนดจึงถือว่าไม่มีปัญหาความสัมพนัธ์ร่วมเส้นตรงพหุ (Multicolinearity) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 
และฐิตา วานิชยบ์ญัชา, 2558) 
 
 โดยด้านท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานท่ีพกัตากอากาศในจังหวดั
กาญจนบุรี มากท่ีสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ (β = 0.268) รองลงมาคือ ดา้นลกัษณะทางกายภาพและการ
น าเสนอ  (β = 0.145) 
  
 โดยสามารถเขียนอยูใ่นรูปสมการคะแนนดิบและคะแนนมาตรฐานดงัน้ี 
 สมการคะแนนดิบ 
  = 1.699 + 0.362 (X1) + 0.239 (X7) 
 
 สมการคะแนนมาตรฐาน 
 ZY= 0.310 (X1) + 0.241 (X7)  
 
 สัญลกัษณ์แทนในสมการ 
 Y หมายถึง  การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศในจงัหวดั 
กาญจนบุรี  
 X1 หมายถึง  ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
 X2 หมายถึง  ดา้นราคา 
 X3 หมายถึง  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 X4 หมายถึง  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 X5 หมายถึง  ดา้นบุคลากร 
 X6 หมายถึง  ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
 X7 หมายถึง  ดา้นลกัษณะทางกายภาพและการน าเสนอ 
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 4.5.3 สมมติฐานข้อที่ 3 ปัจจัยกลุ่มอ้างองิมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานทีพ่ักตาก
อากาศจังหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19 
 
ตารางท่ี 4.28 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานของปัจจยัขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยักลุ่มอา้งอิง  
ปัจจยัขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยั

กลุ่มอา้งอิง 
b 

Std. 
Error 

β t Sig. Tolerance VIF 

(Constant) 1.714 0.210   8.165 0.000*     
ดา้นสมาชิกในครอบครัว 
(X8) 

0.240 0.041 0.287 5.814 0.000* 0.736 1.359 

ดา้นกลุ่มเพื่อน  (X9) 0.188 0.047 0.202 3.985 0.000* 0.701 1.426 
ดา้นกลุ่มผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ต 
(X10) 

0.179 0.050 0.183 3.540 0.000* 0.671 1.491 

ดา้นกลุ่มผูมี้ช่ือเสียง 
(X11) 

0.006 0.041 0.007 0.148 0.882 0.772 1.296 

R = 0.538   R2 = 0.290   Adjusted. R2 = 0.282    SEE =    0.610    F = 40.273      Sig. = 0.000 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.29 พบว่า ปัจจยัขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยักลุ่มอา้งอิงท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควิด 19 ได้แก่ ด้านสมาชิกใน
ครอบครัว ดา้นกลุ่มเพื่อน และผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ต ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกัตาก
อากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19 ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 
 มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณอยู่ในระดบัปานกลาง (R = 0.538) มีอ านาจในการ
พยากรณ์ร้อยละ 28.2 (Adjusted. R2 = 0.282) และมีความคลาดเคล่ือนในการพยากรณ์เท่ากบั 0.610 
(SEest = 0.610) มีค่า Tolerance ต ่าสุดอยู่ท่ี 0.671 และ VIF สูงสุดอยู่ท่ี 1.491 ซ่ึงไม่เกินเกณฑ์ท่ี
ก าหนดจึงถือว่าไม่มีปัญหาความสัมพนัธ์ร่วมเส้นตรงพหุ (Multicolinearity) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 
และฐิตา วานิชยบ์ญัชา, 2558) 
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 โดยดา้นท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี  
มากท่ีสุด ในช่วงโควดิ 19 คือ ดา้นสมาชิกในครอบครัว (β = 0.287) รองลงมาคือ ดา้นกลุ่มเพื่อน (β 
= 0.202) และดา้นกลุ่มผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ต (β = 0.183) 
 
 โดยสามารถเขียนอยูใ่นรูปสมการคะแนนดิบและคะแนนมาตรฐานดงัน้ี 
 สมการคะแนนดิบ 
  = 1.722 + 0.240 (X8) + 0.190 (X9) + 0.181 (X10) 
 
 สมการคะแนนมาตรฐาน 
 ZY= 0.288 (X8) + 0.203 (X9) + 0.185 (X10) 
 
 สัญลกัษณ์แทนในสมการ 
 Y หมายถึง  การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศใน 
จงัหวดักาญจนบุรี  
 X8 หมายถึง  ดา้นสมาชิกในครอบครัว 
 X9 หมายถึง  ดา้นกลุ่มเพื่อน   
 X10 หมายถึง  ดา้นกลุ่มผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ต 
 X11 หมายถึง  ดา้นกลุ่มผูมี้ช่ือเสียง 
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4.6 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 
ตารางท่ี 4.29 แสดงการสรุปผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ 

ตวัแปร สถิติ ค่าสถิติ Sig. ผลการทดสอบ 
เพศ t-test 2.194 0.029* สอดคลอ้ง 

อาย ุ F-test 2.305 0.076 ไม่สอดคลอ้ง 

สถานภาพ F-test 0.111 0.895 ไม่สอดคลอ้ง 

ระดบัการศึกษา F-test 0.144 0.933 ไม่สอดคลอ้ง 

อาชีพ F-test 0.936 0.423 ไม่สอดคลอ้ง 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน F-test 1.269 0.282 ไม่สอดคลอ้ง 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางท่ี 4.30 แสดงการสรุปผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ตวัแปร สถิติ ค่าสถิติ Sig. ผลการทดสอบ 
- ดา้นผลิตภณัฑ ์ MRA 4.147 0.000* สอดคลอ้ง 

- ดา้นราคา MRA -0.450 0.653 ไม่สอดคลอ้ง 

- ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย MRA 0.117 0.907 ไม่สอดคลอ้ง 

- ดา้นการส่งเสริมการตลาด  MRA -0.434 0.665 ไม่สอดคลอ้ง 

- ดา้นบุคลากร  MRA 1.928 0.055 ไม่สอดคลอ้ง 
- ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ MRA 1.426 0.155 ไม่สอดคลอ้ง 
- ดา้นลกัษณะทางกายภาพและการ
น าเสนอ 

MRA 2.327 0.020* สอดคลอ้ง 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 
 
 
 
 
 



 78 

ตารางท่ี 4.31 แสดงการสรุปผลการทดสอบสมมติฐานของปัจจยัขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยักลุ่มอา้งอิง 
ตวัแปร สถิติ ค่าสถิติ Sig. ผลการทดสอบ 

ดา้นสมาชิกในครอบครัว  MRA 5.814 0.000* สอดคลอ้ง 

ดา้นกลุ่มเพื่อน   MRA 3.985 0.000* สอดคลอ้ง 

ดา้นกลุ่มผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ต  MRA 3.540 0.000* สอดคลอ้ง 

ดา้นกลุ่มผูมี้ช่ือเสียง  MRA 0.148 0.882 ไม่สอดคลอ้ง 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 



บทที ่5 

สรุป อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

การวิจยัเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการและปัจจยักลุ่มอา้งอิงท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควิด19” จากผลการ
วเิคราะห์และทดสอบสมมติฐาน สามารถสรุป อภิปรายผลและขอ้เสนอแนะได ้ดงัน้ี 

5.1 สรุปผลการวจิยั 
5.2 กรอบแนวคิดใหม่ 
5.3 อภิปรายผล 
5.4 ขอ้เสนอแนะ 
5.5 ขอ้จ ากดัในงานวจิยั 

5.1 สรุปผลการวจิัย 

5.1.1 สรุปผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยลกัษณะประชากรศาสตร์ 

จากการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยลักษณะประชากรศาสตร์ สรุปได้ว่า  ผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 263 คน (ร้อยละ 65.75) มีอายุ 21 – 30 ปี มากท่ีสุด 
จ านวน 303 คน (ร้อยละ 75.75) มีสถานภาพโสดมากท่ีสุด จ านวน  275 คน (ร้อยละ 68.75)  อยูใ่น
ระดบัปริญญาตรีมากท่ีสุด จ านวน 274 คน (ร้อยละ 68.50)  มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน / ลูกจา้ง 
มากท่ีสุด จ านวน 230 คน (ร้อยละ 57.50) มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001 - 30,000 บาท มากท่ีสุด 
จ านวน 144 คน (ร้อยละ 36.00)  

5.1.2 สรุปผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

จากการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควิด19 ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 
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4.10) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อดา้นผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด 
โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.20) รองลงมาคือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 
4.15) ดา้นบุคลากร และดา้นลกัษณะทางกายภาพและการน าเสนอ โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.13) 
ดา้นราคา โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.12) ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.02) 
และนอ้ยท่ีสุดคือ ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 3.97) ตามล าดบั 
 

  1) ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ดา้นผลิตภณัฑ์ ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.20) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการ
ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อสถานท่ีพกัตากอากาศมีห้องพกัให้เลือกหลายรูปแบบ เช่น มีบา้นพกัติด
ริมน ้ า หรือบา้นพกัแบบลกัซูร่ีเป็นอนัดบั 1 โดยอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (  = 4.35) รองลงมาคือ 
สถานท่ีพกัตากอากาศมีการตกแต่งสวยงาม มีสไตล์ โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.18) และนอ้ยท่ีสุด
คือ สถานท่ีพกัตากอากาศไดรั้บมาตรฐานความสะอาดและปลอดภยั โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.10) 
 
  2) ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ดา้นราคา ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.12) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการส่วน
ใหญ่มีความคิดเห็นต่อราคาสถานท่ีพกัตากอากาศอยู่ในเกณฑ์ท่ีเหมาะสมเม่ือเทียบกบัจงัหวดัอ่ืน 
เป็นอนัดบั 1 โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.16) รองลงมาคือ ราคาค่าท่ีพกั อาหาร และค่าบริการถูก
ก าหนดไวอ้ยา่งชดัเจน โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.12) และน้อยท่ีสุดคือ ราคาเหมาะสมกบัการ
บริการท่ีไดรั้บ โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.09) 
 
  3) ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.15) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผู ้
เขา้ใชบ้ริการสามารถคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัสถานท่ีพกัตากอากาศไดห้ลายช่องทาง เช่น ทางเวบ็ไซต ์
เฟสบุค๊ เป็นอนัดบั 1 โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.20) รองลงมาคือ การเดินทางไปยงัสถานท่ีพกัตาก
อากาศ มีความสะดวกสบายสามารถคน้หาไดจ้ากแผนท่ี โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.16) และนอ้ย
ท่ีสุดคือ ผูเ้ขา้ใชบ้ริการสามารถจองไดด้ว้ยตวัเองผา่นช่องทางท่ีหลากหลาย เช่น ทางโทรศพัทท์าง
ออนไลน์โดยอยูใ่นระดบัปานกลาง (  = 4.12) 
 
  4) ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.02) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 
ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อมีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือต่างๆ เช่น ส่ือสังคม
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ออนไลน์เป็นอนัดบั 1 โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.07) รองลงมาคือ มีโปรแกรมส่งเสริมการขายตาม
เทศกาลต่างๆ เช่น ปีใหม่ วาเลนไทม ์สงกรานต ์โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.05) และนอ้ยท่ีสุดคือ มี
ส่วนลดหรือบตัรก านลัสะสมแตม้ใหก้บัลูกคา้ท่ีเขา้ใชบ้ริการเป็นประจ า และมีแพคเกจส าหรับลูกคา้
ท่ีเขา้ใชบ้ริการเป็นหมู่คณะ โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 3.98) 
 
  5) ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ดา้นบุคลากร ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.13) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการส่วน
ใหญ่มีความคิดเห็นต่อพนกังานมีทกัษะในการแกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่งรวดเร็วและไม่เพิกเฉยต่อปัญหา
เป็นอนัดบั 1 โดยอยู่ในระดบัมาก (  = 4.17) รองลงมาคือ พนกังานมีความรู้ ความสามารถ ให้
ขอ้มูลต่างๆของสถานท่ีพกัตากอากาศไดอ้ยา่งครบถว้น โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.14) และนอ้ย
ท่ีสุดคือ พนกังานให้บริการท่ีน่าประทบัใจ เช่น สามารถจดจ ารายละเอียดของลูกคา้ได ้โดยอยู่ใน
ระดบัมาก (  = 4.10) 
 
  6) ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ดา้นกระบวนการให้บริการ ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 3.97) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อผูเ้ขา้พกัสามารถปรับเปล่ียนวนั เวลาหรือยกเลิกการจอง
หอ้งพกัไดเ้ป็นอนัดบั 1 โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.07) รองลงมาคือ ขั้นตอนการลงทะเบียนเขา้พกั 
และออกจากท่ีพกัเป็นไปอยา่งสะดวกและรวดเร็ว โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.03) และนอ้ยท่ีสุดคือ 
มีเจา้หนา้ท่ีหรือ Call Center ตอบค าถาม โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 3.80) 
 
  7) ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพและการน าเสนอ ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.13) เม่ือพิจารณาเป็น
รายขอ้ พบว่า ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อบริเวณใกลเ้คียงหรือโดยรอบสถานท่ีพกัตาก
อากาศมีแหล่งท่องเท่ียวท่ีมีช่ือเสียงและน่าสนใจเป็นอนัดบั 1 โดยอยู่ในระดบัมาก (  = 4.14) 
รองลงมาคือ สถานท่ีพกัตากอากาศมีป้ายสัญลกัษณ์ต่างๆ ท่ีชดัเจน เช่น ป้ายห้องอาหาร ป้ายห้องน ้ า 
โดยอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 4.13) และนอ้ยท่ีสุดคือ มีระบบรักษาความปลอดภยัท่ีจอดรถ/ห้องพกั 
ท่ีเขม้งวดโดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.11) 
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 5.1.3 สรุปผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยกลุ่มอ้างองิ 
 
 จากการวิเคราะห์ปัจจยักลุ่มอา้งอิง ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสถานท่ีพกัตาก
อากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควดิ19 ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัขอ้มูลเก่ียวกบั
ปัจจยักลุ่มอา้งอิงในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.04) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นโดยเรียงล าดบัจาก
มากท่ีสุดไปน้อยท่ีสุด พบว่า ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อดา้นกลุ่มผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตเป็น
อนัดบั 1 โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.15) รองลงมาคือ ดา้นกลุ่มเพื่อน โดยอยู่ในระดบัมาก (  = 
4.07) ดา้นสมาชิกในครอบครัว โดยอยู่ในระดบัมาก (  = 3.98) และน้อยท่ีสุดคือ ดา้นกลุ่มผูมี้
ช่ือเสียง โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 3.96) โดยมีรายละเอียดในแต่ละดา้น ดงัต่อไปน้ี 
 
  1) ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัขอ้มูลเก่ียวกับปัจจยักลุ่มอ้างอิง 
ดา้นสมาชิกในครอบครัว ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 3.98) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 
ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อท่านเลือกใชบ้ริการเน่ืองจากสมาชิกในครอบครัวชอบเท่ียว
จงัหวดักาญจนบุรีเพื่อพกัผอ่น ชมววิเป็นอนัดบั 1 โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.01) รองลงมาคือ ท่าน
เลือกใชบ้ริการเน่ืองจากสมาชิกในครอบครัวเคยมาใชบ้ริการ หรือแนะน าให้ท่านมาใชบ้ริการ โดย
อยูใ่นระดบัมาก (  = 3.98) และนอ้ยท่ีสุดคือ ท่านเลือกใชบ้ริการเน่ืองจากสมาชิกในครอบครัว ให้
ขอ้มูลแก่ท่าน ท าใหท้่านเกิดความสนใจและเลือกใชบ้ริการ โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 3.96) 
 
  2) ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัขอ้มูลเก่ียวกับปัจจยักลุ่มอ้างอิง 
ดา้นกลุ่มเพื่อน ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.07) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการ
ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อท่านเลือกมาใช้บริการกบัเพื่อนๆของท่านเพื่อท ากิจกรรมต่างๆ เช่น 
รับประทานอาหาร ถ่ายภาพเป็นอนัดบั 1 โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.11) รองลงมาคือ ท่านเลือกใช้
บริการเน่ืองจากเพื่อนของท่านพามาใช้บริการสถานท่ีพกัตากอากาศในจงัหวดักาญจนบุรี เพื่อการ
ท่องเท่ียว และด่ืมด ่าธรรมชาติ โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.05) และนอ้ยท่ีสุดคือ ท่านเลือกมาใช้
บริการกับเพื่อนๆของท่านเพื่อท ากิจกรรมต่างๆ เช่น รับประทานอาหาร ถ่ายภาพ โดยผูใ้ช้
อินเทอร์เน็ต โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.06) 
 
  3) ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัขอ้มูลเก่ียวกับปัจจยักลุ่มอ้างอิง 
ดา้นกลุ่มผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ต ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.15) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 
ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อท่านเลือกใชบ้ริการเน่ืองจาก ท่านเห็นจากรีวิวของสถานท่ีพกั
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ตากอากาศโดยผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตเป็นอนัดบั 1 โดยอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 4.27) รองลงมาคือ ท่าน
เลือกใช้บริการเน่ืองจาก เห็นรูปภาพสถานท่ีพักตากอากาศหรือบรรยากาศภายใน จากผู ้ใช้
อินเทอร์เน็ตรายอ่ืน โดยอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (  = 4.17) และนอ้ยท่ีสุดคือ ท่านเลือกใชบ้ริการ
เน่ืองจากไดรั้บการแนะน าจากเวบ็ไซตบ์นอินเตอร์เน็ตเช่น www.agoda.co.th , www.booking.com 
โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.02) 
 
  4) ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัขอ้มูลเก่ียวกับปัจจยักลุ่มอ้างอิง 
ดา้นกลุ่มผูมี้ช่ือเสียง ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (  = 3.96) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 
ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อท่านเลือกใชบ้ริการเน่ืองจากเห็นจากเพจหรือ เวบ็ไซตจ์ากผูมี้
ช่ือเสียง รีววิการเขา้พกัสถานท่ีพกัตากอากาศเป็นอนัดบั 1 โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.00) รองลงมา
คือ ท่านเลือกใช้บริการเน่ืองจากกลุ่มผูมี้ช่ือเสียง เช่น บล็อคเกอร์ เพจแนะน าการท่องเท่ียว หรือ
เวบ็ไซตแ์นะน าการท่องเท่ียวใหข้อ้มูลท าใหท้่านเกิดความสนใจอยากลองใชบ้ริการ โดยอยูใ่นระดบั
มาก (  = 3.97) และน้อยท่ีสุดคือ ท่านเลือกใชบ้ริการเน่ืองจากมีผูมี้ช่ือเสียง เช่น บล็อคเกอร์เพจ
แนะน าการท่องเท่ียวหรือเวบ็ไซตเ์คยมาใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศ โดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 
3.90) 
 
 5.1.4 สรุปผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
 
 จากการวิเคราะห์การตดัสินใจเลือกใช้บริการท่ีสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี  
ในช่วงโควิด19 สรุปได้ว่า ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ
สถานท่ีพกัตากอากาศในจงัหวดักาญจนบุรี ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.20) เม่ือพิจารณาเป็น
รายขอ้ โดยเรียงล าดบัจากมากท่ีสุดไปน้อยท่ีสุด คือ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ตดัสินใจเลือก
หากตอ้งแนะน าสถานท่ีพกัตากอากาศท่านจะแนะน าให้มาพกัในจงัหวดักาญจนบุรี โดยอยูใ่นระดบั
มากท่ีสุด (  = 4.29) รองลงมาคือ ท่านไดรั้บความพึงพอใจจากการท่ีไดใ้ชบ้ริการสถานท่ีพกัตาก
อากาศในจงัหวดักาญจนบุรี โดยอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 4.27) และนอ้ยท่ีสุดคือ ท่านมีความ
เช่ือมัน่ในการใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศในจงัหวดักาญจนบุรีโดยอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.07) 
 
 
 
 

http://www.booking.com/
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 5.1.5 การทดสอบสมมติฐานการวจัิย 
 
 สมมติฐานข้อท่ี 1 ปัจจยัลักษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ  ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน ท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใช้เลือกใช้บริการสถานท่ีพกัตาอากาศ
จงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควิด 19 แตกต่างกนั พบว่า เพศท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควิด 19 แตกต่างกนั ขณะท่ี อาย ุ
สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานท่ี
พกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19 ไม่แตกต่างกนั 
 
 สมมติฐานขอ้ท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ 
และดา้นลกัษณะทางกายภาพและการน าเสนอ ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกัตาก
อากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควิด 19 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อ
การตดัสินใจเลือกใช้บริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควิด 19 ไดแ้ก่ ดา้น
ผลิตภณัฑ์ และด้านลกัษณะทางกายภาพและการน าเสนอ โดยด้านท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศในจงัหวดักาญจนบุรี มากท่ีสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ (β = 0.286) 

รองลงมาคือ ดา้นลกัษณะทางกายภาพและการน าเสนอ (β = 0.145)  
 
 สมมติฐานขอ้ท่ี 3 ปัจจยักลุ่มอา้งอิง ไดแ้ก่ กลุ่มสมาชิกในครอบครัว กลุ่มเพื่อน กลุ่มผูใ้ช้
อินเทอร์เน็ต และกลุ่มผูมี้ช่ือเสียง ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดั
กาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19 พบวา่ กลุ่มสมาชิกในครอบครัว กลุ่มเพื่อน และผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ต ส่งผล
ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควิด19 โดยดา้นท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศในจงัหวดักาญจนบุรีมากท่ีสุด คือ ดา้น

สมาชิกในครอบครัว (β = 0.287) รองลงมาคือ ดา้นกลุ่มเพื่อน (β = 0.202) และดา้นกลุ่มผูใ้ช้

อินเทอร์เน็ต (β = 0.007) 
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5.2 กรอบแนวคดิใหม่ 
 
กรอบแนวคิด 

ตัวแปรอสิระ (Independent Variable)      ตัวแปรตาม(Dependent Variable) 

  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปท่ี 5.1 กรอบแนวคิดใหม่ 
 
 
 
 
 
 

ปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ 

- เพศ 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
(7Ps) 

- ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

- ดา้นลกัษณะทางกายภาพและ

การน าเสนอ (Physical 

evidence and Presentation) 

 
ปัจจยักลุ่มอา้งอิง 

- กลุ่มสมาชิกในครอบครัว 
- กลุ่มเพื่อน 
- กลุ่มผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ต 

 

 

 การตัดสินใจ
เลือกใช้บริการสถานท่ี
พั ก ต า ก อ า ก า ศ ใ น
จั ง ห วั ด ก า ญ จ น บุ รี 
ในช่วงโควดิ 19 
 



 86 

5.3 อภิปรายผล 
  
 จากผลการวจิยัเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการและกลุ่มอา้งอิงท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควิด 19” สามารถอภิปราย
ผลไดด้งัน้ี 
 
 5.3.1 สมมติฐานขอ้ท่ี 1 พบว่า  ปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศท่ีแตกต่างกนั
ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควิด 19 อยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี 
 
  1) เพศท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดั
กาญจนบุรี ในช่วงโควิด 19 ท่ีแตกต่างกนั ทั้งน้ีเน่ืองมาจากพฤติกรรมและกิจกรรมของทั้งเพศหญิง
และเพศชายมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั ท าใหก้ารตดัสินใจในแต่ละบุคคลมีรสนิยมในการเลือกใช้
บริการบา้นพกัตากอากาศท่ีแตกต่างกนัออกไป โดยเพศหญิงเลือกสินคา้และบริการจากภาพลกัษณ์
และการบริการ รวมถึงความปลอดภยัของสถานท่ีพกั ในขณะท่ีเพศชายเลือกใช้บริการจากความ
สะดวกสบาย คล่องตวั ไม่ไดเ้นน้ในเร่ืองของความสวยงามของสถานท่ีพกัตากอากาศ ซ่ึงผลการวิจยั 
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ปราเมศร์ อุณหปาณี (2559) ไดศึ้กษาเร่ือง “ความพึงพอใจของผูใ้ช้บริการ
โรงแรมระดับ 5 ดาว เซ็นทาราแกรนด์ และ บางกอกคอนเวนชั่นเซ็นเตอร์ เซ็นทรัลเวิลด์” 
ผลการวิจยัพบวา่ ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีเพศ ต่างกนั มีความพึงพอใจต่อการใช้บริการโรงแรมระดบั 5 ดาว 
เซ็นทาราแกรนด์  และบางกอกคอนเวนชัน่เซ็นเตอร์ เซ็นทรัลเวิลด์ แตกต่างกนั และสอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของ กมลวรรณ บวรรุ่งสิริกุล (2560) ไดศึ้กษาเร่ือง “ความคาดหวงัและความพึงพอใจในการ
ใช้บริการโรงแรมราคาประหยดัในย่าน นานา กรุงเทพมหานคร” ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัลกัษณะ
ประชากรศาสตร์ ด้านเพศ ท่ีแตกต่าง กันมีผลต่อความพึงพอใจในการใช้บริการโรงแรมราคา
ประหยดัในยา่นนานา กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั  
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 5.3.2 สมมติฐานขอ้ท่ี 2 พบวา่  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ 
และดา้นลกัษณะทางกายภาพและการส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสถานท่ีพกัตากอากาศ
จงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19  สามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี 
 
  1) ดา้นผลิตภณัฑ์ ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสถานท่ีพกัตากอากาศ
จงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควิด 19 แสดงให้เห็นว่าผลิตภณัฑ์เป็นปัจจยัท่ีส าคญัซ่ึงส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการสถานท่ีพกัตากอากาศ ซ่ึงเป็นภาพลกัษณ์อย่างแรกท่ีผูบ้ริโภคเขา้ถึงก่อน
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ทั้งความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ เช่น สถานท่ีพกัตากอากาศมีบา้นพกัให้
เลือกหลายลกัษณะ เหมาะส าหรับพฤติกรรมของผูบ้ริโภคแต่ละบุคคล โดยมาตราฐานความสะอาด
และความปลอดภยัก็เป็นปัจจยัพื้นฐานในการเลือกสถานท่ีพกัตากอากาศ อีกทั้งยงัรวมไปถึงส่ิง
อ านวยความสะดวกต่างๆ ทั้งในบริเวณห้องพกัและบริเวณโดยรอบ มีสัญญาณอินเทอร์เน็ตเขา้ถึง
และรวดเร็ว เน่ืองจากยุคปัจจุบนัเทคโนโลยีมีบทบาทท่ีส าคญัอย่างมากต่อการด าเนินชีวิตของ
ผูบ้ริโภค ทั้งน้ีผลิตภณัฑ์ยงัรวมถึงการตกแต่งสถานท่ีพกัตากอากาศให้ดูสวยงาม มีสไตล์ ช่วยให้
ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกใชบ้ริการอีกดว้ย โดยเม่ือพิจารณาจากขอ้มูลผูต้อบแบบสอบถามพบวา่ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ มีความคิดเห็นว่า การมีบา้นพกัให้เลือกหลากหลายรูปแบบ เช่น บา้นพกั
แบบติดริมน ้ า บา้นพกัแบบลกัซูร่ี มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสถานท่ีพกัตากอากาศมาก
ท่ีสุด ซ่ึงผลการวิจยัสอดคล้องกบังานวิจยัของ  จนัทิมา รักมัน่เจริญ (2558) ได้ท าการศึกษาเร่ือง 
“ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการท่ีพักประเภทโรงแรมและรีสอร์ทของ
นกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตพื้นท่ีเศรษฐกิจ อ าเภอแม่สาย จงัหวดัเชียงราย” ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยั
ด้านผลิตภัณฑ์ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการท่ีพักประเภทโรงแรมและรีสอร์ทของ
นกัท่องเท่ียวชาวไทย และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ชลธิชา เตชวชัรมงคล (2559) ไดท้  าการศึกษา
เร่ือง “การตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรม ระดับ 5 ดาว ในเขตพื้นท่ี อ าเภอหัวหิน จังหวดั
ประจวบคีรีขันธ์”  ผลการวิจยัพบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ
โรงแรมระดบั 5 ดาว ในเขตพื้นท่ีอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 
 
  2) ดา้นลกัษณะทางกายภาพและการน าเสนอ ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
สถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควิด 19 แสดงให้เห็นวา่ลกัษณะทางกายภาพและ
การน าเสนอ สามารถท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจในการเลือกใช้บริการสถานท่ีพกัตากอากาศ
กาญจนบุรีได ้เน่ืองจากเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคสามารถสังเกตเห็นได ้สัมผสัได ้และรับรู้ถึงความสวยงาม
และเป็นธรรมชาติของแหล่งท่องเท่ียว ทั้งน้ีผูบ้ริโภคจะเลือกตามความตอ้งการและสนใจของแต่ละ
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บุคคล นอกจากน้ีความสะดวกสบายของท่ีจอดรถและระบบรักษาความปลอดภยั ก็ยงัเป็นลกัษณะ
ทางกายภายและการน าเสนอพื้นฐานของสถานท่ีพกัตากอากาศนั้นๆ ช่วยให้ผูบ้ริโภคไม่ตอ้งกงัวล
เร่ืองความเสียหายของทรัพยสิ์นและเท่ียวได้อย่างมีความสุข ซ่ึงผลการวิจยัสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ  จนัทิมา รักมัน่เจริญ (2558) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกใช้
บริการท่ีพกัประเภทโรงแรมและรีสอร์ทของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตพื้นท่ีเศรษฐกิจ อ าเภอแม่
สาย จังหวดัเชียงราย” ผลการวิจัยพบว่า ลักษณะทางกายภาพในด้านทัศนียภาพส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัประเภทโรงแรมและรีสอร์ทของนกัท่องเท่ียวชาวไทย 
 
 5.3.3 สมมติฐานขอ้ท่ี 3 พบวา่ ปัจจยักลุ่มอา้งอิงท่ี ไดแ้ก่ ดา้นสมาชิกในครอบครัว ดา้นกลุ่ม
เพื่อน และผูใ้ช้อินเทอร์เน็ต ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดั
กาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19  ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 สามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี 
 
  1) ดา้นสมาชิกในครอบครัว ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสถานท่ีพกัตาก
อากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควิด 19  แสดงให้เห็นวา่ ครอบครัวถือวา่เป็นส่ิงท่ีส าคญัมากท่ีสุด 
ของชีวิตแต่ละคน และวิธีท่ีสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีท่ีสุดส าหรับคนในครอบครัว นั้นก็คือการท า
กิจกรรมร่วมกัน การออกไปเท่ียวด้วยกัน รับประทานอาหารนอกบ้านด้วยกัน จะช่วยสร้าง
ความสัมพนัธ์และความอบอุ่นให้กับครอบครัวได้ดีท่ีสุด ซ่ึงการส่งเสริมให้คนในครอบครัวท า
กิจกรรมร่วมกนั พูดคุยกนัมากข้ึน ท าให้เขา้ใจกนัมากข้ึน การไดอ้อกไปใช้ชีวิตกบัครอบครัวใน
สถานท่ีพกัตากอากาศเป็นการพกัผ่อนท่ีดีท่ีสุด โดยเม่ือพิจารณาจากขอ้ค าถาม จะพบว่าผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่ตอบค าถาม “เลือกใช้บริการเน่ืองจากสมาชิกในครอบครัวชอบเท่ียวจงัหวดักาญจนบุรี 
เพื่อพกัผอ่น ชมวิว”   ซ่ึงผลการวิจยัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อธิชา อยัยะศิริ (2558) ไดศึ้กษาเร่ือง 
“ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัของนกัท่องเท่ียวชาวสิงคโปร์ ในอ าเภอเกาะสมุย
จงัหวดัสุราษฎร์ธานี” ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัดา้นสังคมและจิตวิทยามีแนวโน้มต่อการตดัสินใจมา
ท่องเท่ียวของนกัท่องเท่ียวชาวสิงคโปร์ในอ าเภอเกาะสมุยจงัหวดัสุราษฎร์ธานีคือด้านครอบครัว 
และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ นพจกรณ์ สายะโสภณ และพชัร์หทยั จารุทวีผลนุกูล (2561) ไดศึ้กษา
เร่ือง “กลุ่มอา้งอิงและรูปแบบการด าเนินชีวิตท่ีส่งผลต่อรูปแบบการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายแนว
สปอร์ตของผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร” ผลการวิจยัพบว่า สมาชิกใน
ครอบครัว มีอิทธิพลต่อรูปแบบการ ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายแนวสปอร์ตของผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอ
เรชัน่วายในเขตกรุงเทพมหานคร 
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  2) ด้านกลุ่มเพื่อนส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสถานท่ีพกัตากอากาศ
จงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควิด โดยการท่องเท่ียวในยุคปัจจุบนัมกัจะมีการไปท่องเท่ียวเป็นกลุ่ม
เพื่อน หมู่คณะ ข้อดีของการท่องเท่ียวแบบกลุ่มเพื่อนคือ สามารถร่วมกันแชร์ค่าใช้จ่าย ได้ลอง
สถานท่ีแปลกใหม่ท่ีไม่เคยไปมาก่อนจากการแนะน าของเพื่อนร่วมทริป ท าให้เพิ่มความต่ืนตาต่ืนใจ
มากข้ึน ไดมี้เร่ืองคุยกนัตลอดการเดินทาง ซ่ึงแหล่งท่องเท่ียวในจงัหวดักาญจนบุรีก็เหมาะกบัการไป
ท่องเท่ียวเป็นหมู่คณะ เพราะมีกิจกรรมใหท้ ามากมาย ช่วยเพิ่มความสัมพนัธ์และความสนิทสนมกนั
ภายในกลุ่มเพื่อนมากข้ึน ซ่ึงผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นในการเลือกใช้บริการ
สถานท่ีพกัตากอากาศกบัเพื่อนๆเพื่อนท ากิจกรรมต่างๆ เช่น รับประทานอาหาร หรือถ่ายภาพ   ซ่ึง
ผลการวิจยัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ภทัรพล เนตระชาติ และพชัร์หทยั จารุทวีผลนุกูล (2562) ได้
ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการและกลุ่มอา้งอิงท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้บริการ
สถานท่ี จดังานแต่งงานของผูใ้ชบ้ริการในจงัหวดันนทบุรี” ปัจจยักลุ่มอา้งอิง ดา้นเพื่อน ท่ีแตกต่าง
กนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกเลือกใช้บริการสถานท่ีจดังานแต่งงานผูใ้ช้บริการในจงัหวดันนทบุรี 
และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ปุณรดา ถาวรจิระองักูร (2558) ศึกษาเร่ือง “อิทธิพลกลุ่มอา้งอิงท่ีมีต่อ
การตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์เคล่ือนท่ีแบบสมาร์ทโฟน ของนิสิตมหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์” ผลการิ
วจิยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่สอบถามขอ้มูลจากกลุ่มอา้งอิงท่ีเป็นเพื่อนหรือคนรู้จกั  
  
  3) ดา้นกลุ่มผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ต ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกัตาก
อากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควิด 19  แสดงให้เห็นวา่ในยุคปัจจุบนัผูบ้ริโภคให้ความสนใจกบั
ขอ้มูลข่าวสาร บนโลกอินเทอร์เน็ตเป็นอยา่งมาก เน่ืองจากในยคุปัจจุบนัอินเทอร์เน็ตเขา้มามีอิทธิพล
มากข้ึนและเกิดเครือข่ายสังคมออนไลน์ ผูค้นแลกเปล่ียนความคิดเห็นข้อมูลข่าวสารผ่านทาง
อินเทอร์เน็ต รวมถึงการใช้แอพพลิ เคชั่นต่างๆ ท่ีช่วยให้ง่ายต่อการส่ือสารและค้นหาข้อมูล 
อินเทอร์เน็ตเป็นเคร่ืองมือในการช่วยในการตดัสินใจเพิ่มมากข้ึน ซ่ึงการตดัสินใจเลือกใช้บริการ
สถานท่ีพกัตากอากาศ ส่ืออินเทอร์เน็ตก็มีบทบาทอยา่งมาก เช่น รีวิวสถานท่ีพกัตากอากาศโดยผูใ้ช้
โดยตรงผ่านทางเว็บไซต์ แอพลิเคชัน การได้เห็นรูปภาพสถานท่ีพกัตากอากาศหรือบรรยากาศ
ภายใน จากผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตรายอ่ืน เป็นส่วนหน่ึงซ่ึงช่วยใหผู้บ้ริโภคเลือกใชบ้ริการไดต้รงตามความ
ตอ้งการ เม่ือพิจารณาจากขอ้ค าถาม จะพบวา่ผูบ้ริโภคเลือกใชบ้ริการเน่ืองจากเห็นจากความคิดเห็น
จากผูใ้ช้อินเทอร์เน็ต เก่ียวกบัสถานท่ีพกัตากอากาศ ซ่ึงผลการวิจยัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ นพ
จกรณ์ สายะโสภณ และพชัร์หทยั จารุทวีผลนุกูล (2561) ไดศึ้กษาเร่ือง “กลุ่มอา้งอิงและรูปแบบการ
ด าเนินชีวิตท่ีส่งผลต่อรูปแบบการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายแนวสปอร์ตของผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอ
เรชัน่วายในเขตกรุงเทพมหานคร” ผลการวิจยัพบวา่ กลุ่มผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตมีอิทธิพลต่อรูปแบบการ 
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ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายแนวสปอร์ตของผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพมหานคร 
และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สุวรรณี วรุณโชติกุล และปาลิดา ศรีศรก าพล (2560) ไดศึ้กษา เร่ือง 
“แนวทางในการเลือกซ้ือชุดออกก าลงักายส าหรับผูอ้อกก าลงักายดว้ยการเดินและการวิ่งในจงัหวดั 
กรุงเทพมหานคร” พบวา่ ผูบ้ริโภคจะมีการคน้หาขอ้มูลจากอินเทอร์เน็ตก่อนการตดัสินใจซ้ือชุดออก
ก าลงักาย 
 

5.4 ข้อเสนอแนะ 
 
 5.4.1 ข้อเสนอแนะในการน าผลการวจัิยไปใช้ประโยชน์ 
 
 จากการศึกษาและวิจยัในคร้ังน้ีผูว้ิจยัมีข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจยั สามารถน าไปใช้
ประโยชน์ได ้ดงัน้ี  
 
  1) ปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ 
   1.1) ดา้นเพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการบา้นพกัตากอากาศท่ี
แตกต่างกนั ดงันั้นผูป้ระกอบการธุรกิจบา้นพกัตากอากาศในจงัหวดักาญจนบุรี ควรใชก้ลยุทธ์ส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ และกลุ่มอา้งอิง ออกแบบกลยุทธ์และท าการตลาดให้สอดคล้องกบั
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย เน่ืองจากงานวิจยัน้ี พบวา่  ดา้นเพศ ของผูบ้ริโภคมีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกใช้บริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควิด 19 ดังนั้น 
ผูป้ระกอบการธุรกิจบา้นพกัตากอากาศ ควรมีการก าหนดกลุ่มเป้าหมายในการน าเสนอบา้นพกัตาก
อากาศ โดยใชก้ลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของเพศหญิง 
และเพศชาย โดยอ้างอิงจากแบบสอบถามท่ีผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
ผูป้ระกอบการธุรกิจบา้นพกัตากอากาศอาจมีการจดัรูปแบบบา้นพกัให้ดูสวยงาม เป็นธรรมชาติ 
พร้อมทั้งมีมุมถ่ายภาพ ท่ีดูเหมาะสมกบักลุ่มลูกคา้เพศหญิง ในขณะเดียวกนัหากลุ่มเป้าหมายเป็นเพศ
ชาย ผูป้ระกอบการบา้นพกัตากอากาศควรออกแบบบรรยากาศส่วนกลาง บางส่วนในบา้นพกัและ
ส่วนกลางในรูปแบบท่ีดูเหมาะสมกบัผูใ้ชบ้ริการเพศชาย และท าการตลาดโดยเลือกใชเ้คร่ืองมือส่วน
ประสมทางการตลาดบริการและกลุ่มอา้งอิงท่ีเหมาะสม ท าการน าเสนอออกไปยงักลุ่มผูใ้ช้บริการ
โดยเพื่อให้ไลฟ์สไตล์ของบ้านพักตากอากาศสามารถตอบโจทย์กับผู ้บริโภคได้อย่างตรง
กลุ่มเป้าหมาย 
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  2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 
  ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการเลือกใช้
บริการ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นลกัษณะทางกายภาพและการน าเสนอ มีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควิด 19  ดังนั้น ผูว้ิจยัจึงขอ
เสนอแนะผูป้ระกอบการดงัต่อไปน้ี 
 
   2.1) ด้านผลิตภณัฑ์ เน่ืองจากผลวิจยัพบว่า ด้านผลิตภณัฑ์มีผลต่อการ
เลือกใชบ้ริการบา้นพกัตากอากาศมากท่ีสุด โดยขอ้ค าถามท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ “สถานท่ีพกัตาก
อากาศมีห้องพกัให้เลือกหลายรูปแบบ เช่น มีบา้นพกัติดริมน ้ า หรือบา้นพกัแบบลกัซูร่ี” ดงันั้น
ผูป้ระกอบการสถานท่ีพกัตากอากาศในจงัหวดักาญจนบุรี ควรน าเสนอรูปแบบของห้องพกัให้มี
ความหลากหลายเพื่อเพิ่มทางเลือกให้แก่ผูใ้ชบ้ริการ ขอ้ค าถามท่ีมีค่าเฉล่ียรองลงมาคือ “สถานท่ีพกั
ตากอากาศมีการตกแต่งสวยงาม มีสไตล์” หากมีการตกแต่งสถานท่ีพกัตากอากาศ ผูป้ระกอบการ
สถานท่ีพกัตากอากาศในจงัหวดักาญจนบุรี ควรศึกษาเทรนด์ในปัจจุบนัวา่ผูบ้ริโภคนิยมการตกแต่ง
สไตล์ไหน และตกแต่งบริเวณส่วนกลางให้สวยงามสะอาดตามมาตราฐานเสมอ ข้อค าถามท่ีมี
ค่าเฉล่ียรองลงมาคือ “บริเวณส่วนกลาง ห้องอาหาร และห้องพกัมีการตกแต่งสวยงาม มีส่ิงอ านวย
ความสะดวกครบครัน เช่น ไวไฟครอบคลุมทุกพื้นท่ี” ควรมีส่ิงอ านวยความสะดวกทุกท่ีภายใน
สถานท่ีพกัตากอากาศเพื่อช่วยใหผู้เ้ขา้ใชบ้ริการประทบัใจและสามารถใชชี้วิตไดอ้ยา่งสะดวกสบาย 
เช่น มีสัญญาณอินเทอร์เน็ตครอบคลุมทุกพื้นท่ีส่วนกลาง และบา้นพกัตากอากาศ ท่ีส าคญัไม่ควร
มองขา้มระบบรักษาความปลอดภยัท่ีได้มาตราฐาน เพื่อสร้างความเช่ือมัน่ตลอดการเขา้พกัของ
ผูใ้ชบ้ริการ  
   2.2) ดา้นลกัษณะทางกายภาพและการน าเสนอ มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ
ท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19 รองจากดา้นผลิตภณัฑ์ โดยขอ้ค าถามท่ีมีค่าเฉล่ีย
มากท่ีสุดคือ “บริเวณใกลเ้คียงหรือโดยรอบสถานท่ีพกัตากอากาศมีแหล่งท่องเท่ียวท่ีมีช่ือเสียงและ
น่าสนใจ” ดังนั้ นผูป้ระกอบการสถานท่ีพกัตากอากาศในจังหวดักาญจนบุรี ควรส่งเสริมการ
ท่องเท่ียวและประชาสัมพนัธ์แหล่งท่องเท่ียวท่ีใกล้กับสถานท่ีพกัตากอากาศ ให้ข้อมูลแหล่ง
ท่องเท่ียวแก่ผูเ้ขา้ใช้บริการ หรือหากิจกรรมท่ีสามารถท าในสถานท่ีพกัตากอากาศได ้เช่น สถานท่ี
พกัตากอากาศอยู่ใกล้กับแม่น ้ า สามารถจดักิจกรรมล่องแพเปียกให้นักท่องเท่ียวได้สัมผสักับ
บรรยากาศริมแม่น ้า  ขอ้ค าถามท่ีมีค่าเฉล่ียรองลงมาคือ “สถานท่ีพกัตากอากาศมีป้ายสัญลกัษณ์ต่างๆ 
ท่ีชดัเจน เช่น ป้ายห้องอาหาร ป้ายห้องน ้ า” ดงันั้นควรเพิ่มป้ายสัญลกัษณ์ต่าง ๆ ให้ครอบคลุม และ
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เป็นสัญลกัษณ์ท่ีสามารถมองเห็นไดช้ดัเจน ขอ้ค าถามท่ีมีค่าเฉล่ียรองลงมาคือ “มีท่ีจอดรถเพียงพอ
ต่อความ ตอ้งการของลูกคา้” เป็นปัจจยัท่ีส าคญัอยา่งยิ่งในการเดินทางท่องเท่ียวของผูเ้ขา้ใชบ้ริการ
เพื่อลดความกงัวลเร่ืองความปลอดภยัของทรัพยสิ์นผูเ้ขา้ใชบ้ริการ ดงันั้นผูป้ระกอบการสถานท่ีพกั
ตากอากาศในจงัหวดักาญจนบุรี ควรการวางแผนเก่ียวกบัจ านวนนกัท่องเท่ียวหรือจ านวนบา้นพกั
ตากอากาศท่ีผูป้ระกอบการมีให้พอต่อจ านวนท่ีจอดรถ และจดัหาพื้นท่ีส ารองท่ีใช้จอดรถในกรณี
ช่วงวนัหยดุยาว 
 
  3) ปัจจยักลุ่มอา้งอิง 
 
  ผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยักลุ่มอา้งอิงท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ ไดแ้ก่ ดา้นสมาชิก
ในครอบครัว ดา้นดา้นกลุ่มเพื่อน และดา้นกลุ่มผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ต มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
สถานท่ีพักตากอากาศจังหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควิด 19  ดังนั้ น ผู ้วิจ ัยจึงขอเสนอแนะ
ผูป้ระกอบการดงัต่อไปน้ี 
 
   3.1) ด้านกลุ่มผูใ้ช้อินเทอร์เน็ต มีผลต่อการเลือกใช้บริการบา้นพกัตาก
อากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควิด 19 มากท่ีสุด โดยขอ้ค าถามท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ “ท่าน
เลือกใชบ้ริการเน่ืองจาก ท่านเห็นจากรีวิวของสถานท่ีพกัตากอากาศโดยผูใ้ช้อินเทอร์เน็ต” ดงันั้น
ผูป้ระกอบการจึงจ าเป็นตอ้งใช้เคร่ืองมือด้านกลุ่มผูใ้ช้อินเทอร์เน็ต ควบคู่ไปกบัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ โดยผูป้ระกอบการควรจะท าสถานท่ีพกัตากอากาศให้ดูมีสไตล์เขา้กบัเทรนด์และ
ตกแต่งบริเวณส่วนกลางหรือหอ้งอาหารใหเ้ขา้กบัเทศกาล เน่ืองจากเทคโนโลยเีขา้มามีบทบาทในยุค
ปัจจุบนัเป็นอย่างมาก ควรใชก้ลยุทธ์กลุ่มอา้งอิงดา้นผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในการท ารีวิวสถานท่ีพกัตาก
อากาศ ในทุกเทศกาลต่างๆท่ีทางสถานท่ีพักตากอากาศตกแต่งข้ึน เพื่อดึงดูดการเข้าพกัของ
นกัท่องเท่ียว ขอ้ค าถามท่ีมีค่าเฉล่ียรองลงมาคือ “ท่านเลือกใชบ้ริการเน่ืองจาก เห็นรูปภาพสถานท่ี
พกัตากอากาศหรือบรรยากาศภายใน จากผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตรายอ่ืน” ดงันั้นผูป้ระกอบการสามารถท า
กิจกรรมทางการตลาดผา่นทางช่องทางออนไลน์ โดยอาศยักลุ่มผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตเป็นผูช่้วย เช่น การ
ใหผู้เ้ขา้ใชบ้ริการเขา้ร่วมกิจกรรมลงรูปท่ีพกัตากอากาศและเชคอินท่ีพกัตากอากาศบนโซเซียลมีเดีย
ในช่องทางต่างๆ โดยผูป้ระกอบการอาจมีส่วนลดค่าอาหารใหส้ าหรับลูกคา้ท่ีท าตามเง่ือนไขดงักล่าว 
ขอ้ค าถามท่ีมีค่าเฉล่ียรองลงมาคือ “ท่านเลือกใช้บริการเน่ืองจากไดรั้บการแนะน าจากเวบ็ไซต์บน
อินเทอร์เน็ต เช่น www.agoda.co.th, www.booking.com” ดงันั้นควรเน้นการประชาสัมพนัธ์ผ่าน
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อินเทอร์เน็ต โดยการเลือกรูปภาพท่ีใช้ในการประชาสัมพนัธ์ท่ีมีความดึงดูด สวยงาม และอพัเดท
รูปภาพอยูเ่สมอ 
 
   3.2) ดา้นกลุ่มเพื่อน มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการบา้นพกัตากอากาศจงัหวดั
กาญจนบุรี ในช่วงโควิด 19 รองจากกลุ่มผูใ้ช้อินเทอร์เน็ต โดยขอ้ค าถามท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ 
“ท่านเลือกมาใชบ้ริการกบัเพื่อนๆของท่านเพื่อท ากิจกรรมต่างๆ เช่น รับประทานอาหาร ถ่ายภาพ”  
ส่ิงท่ีสถานท่ีพกัตากอากาศควรค านึงถึงคือบรรยากาศของท่ีพกั หน้าตาของอาหาร และมุมถ่ายรูป 
เน่ืองจากการเขา้พกัเป็นหมู่คณะจะตอ้งมีการถ่ายรูปเพื่อเป็นท่ีระลึก ช่วยให้สถานท่ีพกัตากอากาศได้
โปรโมทท่ีพกัและหน้าตาอาหารเพิ่มอีกหน่ึงช่องทาง ข้อค าถามท่ีมีค่าเฉล่ียรองลงมาคือ “ท่าน
เลือกใชบ้ริการเน่ืองจาก เพื่อนของท่านพามาใช้บริการ สถานท่ีพกัตากอากาศในจงัหวดักาญจนบุรี 
เพื่อการท่องเท่ียว และด่ืมด ่าธรรมชาติ” ดงันั้นผูป้ระกอบการสถานท่ีพกัตากอากาศในจงัหวดั
กาญจนบุรีควรจดัสรรค์พื้นท่ีส าหรับการท ากิจกรรมกบัเพื่อน สร้างมุมถ่ายรูปท่ีเป็นเอกลกัษณ์ของ
สถานท่ีพกัตากอากาศ หรือกิจกรรมท่ีสามารถท าดว้ยกนัได ้เช่น จดัชุดอาหารม้ือเยน็ส าหรับทานเป็น
หมู่คณะ หรือล่องแพเฉพาะกลุ่ม ขอ้ค าถามท่ีมีค่าเฉล่ียรองลงมาคือ “ท่านเลือกใช้บริการเน่ืองจาก
เห็นเพื่อนของท่านเคยมาใช้บริการ และแนะน าให้ท่านมาใช้บริการ” ดงันั้นจึงควรใช้กลยุทธ์ส่วน
ประสมทางการตลาดบริการดา้นโปรโมชัน่ควบคู่ไปดว้ย ยกตวัอย่างเช่น  ลดราคาค่าท่ีพกัส าหรับ
การเขา้พกัตั้งแต่ก่ีท่านข้ึนไป หรือให้สิทธิพิเศษส าหรับลูกคา้ท่ีเคยมาใชบ้ริการและพากลุ่มเพื่อนมา
อีกในคร้ังถดัไป 
 
   3.3) ด้านสมาชิกในครอบครัว มีผลต่อการเลือกใช้บริการบา้นพกัตาก
อากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19 รองจากกลุ่มผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตและกลุ่มเพื่อน ขอ้ค าถามท่ีมี
ค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ “ท่านเลือกใชบ้ริการเน่ืองจากสมาชิกในครอบครัวชอบเท่ียวจงัหวดักาญจนบุรี
เพื่อพกัผ่อน ชมวิว” ดงันั้นควรจดัมุมสบายเหมาะส าหรับการพกัผ่อนไวเ้พื่อรองรับการท่องเท่ียว
แบบชมวิว พกัผ่อน หรือมาเป็นครอบครัว ควรมีมุมสงบ สวยงาม และสะอาดเพื่อไวถ่้ายรูป ถ่าย
บรรยากาศของสถานท่ีพกัตากอากาศ ข้อค าถามท่ีมีค่าเฉล่ียรองลงมาคือ “ท่านเลือกใช้บริการ
เน่ืองจากสมาชิกในครอบครัวเคยมาใช้บริการ หรือแนะน าให้ท่านมาใช้บริการ” ดังนั้ น
ผูป้ระกอบการสถานท่ีพกัตากอากาศในจงัหวดักาญจนบุรี ควรส่งเสริมการจดัโปรโมชนัส าหรับการ
มาเป็นครอบครัว หรือมีพื้นท่ีส าหรับการท ากิจกรรมทั้งครอบครัวภายในสถานท่ีพกัตากอากาศ 
เพื่อให้เกิดการแนะน า บอกต่อของสมาชิกในครอบครัว ขอ้ค าถามท่ีมีค่าเฉล่ียรองลงมาคือ “ท่าน
เลือกใช้บริการเน่ืองจากสมาชิกในครอบครัวให้ขอ้มูลแก่ท่าน ท าให้เกิดความสนใจและเลือกใช้
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บริการ” ดงันั้นผูป้ระกอบการจึงจ าเป็นตอ้งใชก้ลยทุธ์ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการควบคู่ไป
ดว้ย เพื่อสร้างความประทบัใจให้แก่ผูเ้ขา้พกั ทั้งในเร่ืองของผลิตภณัฑ์และการบริการ เพื่อให้ส่งผล
การบอกต่อภายในครอบครัว ท าใหผู้ส้นใจเขา้ใชบ้ริการอยากใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศ 
 
 5.4.2 ข้อเสนอแนะในการท าวจัิยคร้ังต่อไป 
 
  1) ในการวิจยัคร้ังต่อไปควรมีการศึกษาตวัแปรอ่ืน ๆ เพิ่มเติม เช่น การส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดั
กาญจนบุรี ในช่วงโควิด19 เช่น การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ เน่ืองจากจะช่วยให้ผูป้ระกอบการ
สร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัดา้นโฆษณา ซ่ึงจะสามารถน าขอ้มูลมาใชเ้ป็นแนวทางในการท า
กิจกรรมทางการตลาดเพื่อพฒันารูปแบบการประชาสัมพนัธ์ใหมี้ประสิทธิภาพยิง่ข้ึน 
 
  2) ในการวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดก้  าหนดขอบเขตการศึกษาเฉพาะกลุ่มผูใ้ชบ้ริการหรือ
เคยใชบ้ริการชาวไทยเท่านั้น ซ่ึงการศึกษาวจิยัคร้ังต่อไปควรจะท าการศึกษาโดยเพิ่มกลุ่มผูใ้ชบ้ริการ
หรือเคยใชบ้ริการชาวต่างชาติดว้ย เพื่อน าผลการศึกษามาใชใ้นระดบัประเทศต่อไป 
 
  3) ในงานวิจยัน้ีเป็นการเก็บขอ้มูล ณ จุดเวลาหน่ึง อาจท าให้ผลวิจยัท่ีไดข้องปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดบริการและปัจจยักลุ่มอ้างอิงท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ
สถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19 อาจท าใหไ้ม่ไดค้วามแน่นอนอยา่งต่อเน่ือง 
ควรมีการเก็บขอ้มูลในลกัษณะการวิจยัคุณภาพ (Qualitative Research) จากผูป้ระกอบการสถานท่ี
พกัตากอากาศ 
 
  4) เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลเชิงลึกของการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศใน
จงัหวดักาญจนบุรี ในการวิจยัคร้ังต่อไปควรท าการวิจยัเชิงคุณภาพเพิ่มเติม โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก
กบัผูเ้ขา้ใชบ้ริการโดยตรง เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีเฉพาะเจาะจงมากยิง่ข้ึน ซ่ึงจะสามารถน าขอ้มูลท่ีไดจ้าก
การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีไปเป็นแนวทางในการปรับปรุงแกไ้ขพฒันาและบริการ รวมไปถึงการก าหนด
กลยทุธ์ทางการตลาด เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัอยา่งมีประสิทธิภาพมาก
ท่ีสุด 
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5.5 ข้อจ ากดัในงานวจิัย 
 
 การวจิยัในคร้ังน้ี พบปัญหาและอุปสรรคท่ีเป็นขอ้จ ากดั ดงัน้ี  
 
  1) เน่ืองจากสถานการณ์โควดิ 19 แพร่ระบาด ท าให้การเก็บขอ้มูลในงานวิจยัคร้ังน้ี

ตอ้งเก็บออนไลน์ทั้งหมด เพื่อลดความเส่ียงในการแพร่ระบาดและเวน้ระยะห่างทางสังคม จึงท าให้

การเก็บแบบสอบถามเกิดความล่าชา้และไม่ไดล้งพื้นท่ีจริงในการเก็บแบบสอบถาม 

  2) ด้านก าลังคนในการตอบแบบสอบถาม และงบประมาณ ขั้นตอนการแจก

แบบสอบถาม ผูท้  าวจิยัไดแ้จกแบบสอบถามเพียงผูเ้ดียว เน่ืองจากมีขอ้จ ากดัดา้นงบประมาณในการ

จา้งก าลงัคนช่วยแจกแบบสอบถาม 
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รายนามผู้เช่ียวชาญ
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รายนามผู้เช่ียวชาญ 
ตรวจสอบความเทีย่งตรงของแบบสอบถาม (Validity) 

โดยการวเิคราะห์ดัชนีความสอดคล้อง (Index of Item Objective Congruence : IOC) 
รายนามผู้เชียวชาญ 3 ท่าน 

 
ดร. ปิยภรณ์ ชูชีพ  ผูอ้  านวยการหลกัสูตรการจดัการมหาบณัฑิต มหาวทิยาลยัรังสิต 
 
ดร.วีรศกัด์ิ ประเสริฐชูวงศ ์ อาจารยป์ระจ าสาขาวชิาการตลาดดิจิทลัและนวตักรรมคา้ปลีก
    คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัรังสิต 
 
ผศ. ดร. พฒัน์ พิสิษฐเกษม ผูอ้  านวยการหลกัสูตรวทิยาศาสตรมหาบณัฑิต สาขาวชิาการ 
    จดัการโลจิสติกส์ มหาวทิยาลยัรังสิต  



ภาคผนวก  ข  
แบบสอบถาม 
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ค าช้ีแจงเกีย่วกบัแบบสอบถาม 
 1.  แบบสอบถามน้ีจดัท าข้ึนเป็นเคร่ืองมือในการรวบรวมขอ้มูลเก่ียวกบัการศึกษาและเพื่อ
เป็นส่วนประกอบในงานวิจยัเฉพาะบุคคลในระดบัปริญญาโทของนกัศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจ
มหาบัณฑิต คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยรังสิต และข้อมูลท่ีได้จากการวิจัยจะน าไปใช้เพื่อ
ประโยชน์เชิงการศึกษาเท่านั้น 
 2. การวิจยัคร้ังน้ีศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการและปัจจยักลุ่มอา้งอิงท่ีส่งผล
ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19 
 3.  ขอ้มูลในแบบสอบถามน้ี แบ่งเป็น 5 ส่วน จ านวน 7 หนา้            
  ส่วนท่ี  1 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
  ส่วนท่ี  2 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
  ส่วนท่ี  3 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยักลุ่มอา้งอิง 
  ส่วนท่ี 4 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นการตดัสินใจ 
  ส่วนท่ี 5 ขอ้เสนอแนะ 
 4.  กรุณาตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริงและตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
 
ส่วนที ่ 1  ลกัษณะประชากรศาสตร์ 
ค าช้ีแจง  โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงใน  หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัความเป็นจริงมากท่ีสุด 
1.  เพศ     
   1.  ชาย      2.  หญิง 
 
2.  อาย ุ     
   1.  ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี    2.  21 – 30 ปี 
   3.  31 – 40 ปี       4.  41 ปี ข้ึนไป 
 
3.  สถานภาพ    
   1.  โสด      2.  แต่งงาน  
   3.  หยา่ร้าง/เป็นหมา้ย   

แบบสอบถามเพ่ือการวจัิย 
“ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการและปัจจัยกลุ่มอ้างองิทีส่่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้
บริการสถานทีพ่กัตากอากาศจังหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19” 
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4.  ระดบัการศึกษา   
   1.  ต ่ากวา่ปริญญาตรี     2.  ปริญญาตรี 
   3.  ปริญญาโท     4.  สูงกวา่ปริญญาโท 
 
5.  อาชีพ 
   1.  ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวสิาหกิจ   2.  พนกังานบริษทัเอกชน / ลูกจา้ง 
   3.  ธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย    4.  นกัเรียน / นกัศึกษา 
 
6.  รายไดต่้อเดือน 
   1.  ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท    2.  15,001 – 20,000 บาท 
   3.  20,001 – 30,000 บาท      4.  30,001 – 40,000 บาท 
   5.  มากกวา่ 40,000 บาท 
 
ส่วนที ่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการทีส่่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานทีพ่กั

ตากอากาศจังหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19 
ค าช้ีแจง  โปรดอ่านขอ้ความอยา่งละเอียดและท าเคร่ืองหมาย  ลงใน  ท่ีตรงกบัค าตอบของท่าน

มากท่ีสุด โดยใชเ้กณฑพ์ิจารณาแต่ละระดบั ดงัน้ี   

ปัจจัยข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ 

ระดับความคิดเห็น 

5 
มาก
ทีสุ่ด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ทีสุ่ด 

ด้านผลติภัณฑ์ 
1. สถานท่ีพกัตากอากาศมีหอ้งพกัใหเ้ลือกหลาย
รูปแบบ เช่น มีบา้นพกัติดริมน ้า หรือบา้นพกั
แบบลกัซูร่ี 
 
 

     

2. สถานท่ีพกัตากอากาศไดรั้บมาตรฐานความ
สะอาดและปลอดภยั 
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ปัจจัยข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ 

ระดับความคิดเห็น 

5 
มาก
ทีสุ่ด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ทีสุ่ด 

3. บริเวณส่วนกลาง หอ้งอาหาร และหอ้งพกัมี
การตกแต่งสวยงาม มีส่ิงอ านวยความสะดวก
ครบครัน เช่น ไวไฟครอบคลุมทุกพื้นท่ี 

     

4. สถานท่ีพกัตากอากาศมีการตกแต่งสวยงาม มี
สไตล ์ 

     

ด้านราคา 
1. ราคาเหมาะสมกบัการบริการท่ีไดรั้บ      
2. ราคาค่าท่ีพกั อาหาร และค่าบริการถูกก าหนด
ไวอ้ยา่งชดัเจน 

     

3. สามารถเลือกราคาห้องพกัไดห้ลายระดบั      
4. ราคาสถานท่ีพกัตากอากาศอยูใ่นเกณฑท่ี์
เหมาะสมเม่ือเทียบกบัจงัหวดัอ่ืน  

     

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
1. ผูเ้ขา้ใชบ้ริการสามารถคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบั
สถานท่ีพกัตากอากาศไดห้ลายช่องทาง 

     

2. มีช่องทางการช าระเงินไดห้ลายช่องทาง เช่น 
ช าระ ณ ท่ีพกั และช าผา่นบตัรเครดิต 

     

3. ผูเ้ขา้ใชบ้ริการสามารถจองไดด้ว้ยตวัเองผา่น
ช่องทางท่ีหลากหลาย เช่น ทางโทรศพัท ์ทาง 

     

4. การเดินทางไปยงัสถานท่ีพกัตากอากาศ มี
ความสะดวกสบายสามารถคน้หาไดจ้ากแผนท่ี 

     

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
1. มีโปรแกรมส่งเสริมการขายตามเทศกาลต่างๆ 
เช่น ปีใหม่ วาเลนไทม ์สงกรานต ์

     

2. มีส่วนลดหรือบตัรก านลัสะสมแตม้ใหก้บั
ลูกคา้ท่ีเขา้ใชบ้ริการเป็นประจ า 
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ปัจจัยข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ 

ระดับความคิดเห็น 

5 
มาก
ทีสุ่ด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ทีสุ่ด 

3. มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ 
เช่น ส่ือสังคมออนไลน์ 

     

4. มีแพคเกจส าหรับลูกคา้ท่ีเขา้ใชบ้ริการเป็นหมู่
คณะ 

     

ด้านบุคลากร 
1. พนกังานมีใจรักในการให้บริการ ยิม้แยม้
แจ่มใส และสุภาพ 

     

2. พนกังานมีทกัษะในการแกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่ง
รวดเร็วและไม่เพิกเฉยต่อปัญหา 

     

3.พนกังานมีความรู้ ความสามารถ ใหข้อ้มูล
ต่างๆของสถานท่ีพกัตากอากาศไดอ้ยา่ง
ครบถว้น 

     

4. พนกังานใหบ้ริการท่ีน่าประทบัใจ เช่น 
สามารถจดจ ารายละเอียดของลูกคา้ได ้ 

     

ด้านของกระบวนการให้บริการ 
1.ขั้นตอนการลงทะเบียนเขา้พกั และออกจากท่ี
พกัเป็นไปอยา่งสะดวกและรวดเร็ว 

     

2.ผูเ้ขา้พกัสามารถปรับเปล่ียนวนั เวลาหรือ
ยกเลิกการจองห้องพกัได ้

     

3.มีเจา้หนา้ท่ีหรือ Call Center ตอบค าถาม 
และแกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

     

4.ผูเ้ขา้พกัสามารถเลือกเพคเกจเน่ืองในโอกาส
พิเศษไดส้ะดวก และรวดเร็ว  

     

ลกัษณะทางกายภาพและการน าเสนอ 
1.บริเวณใกลเ้คียงหรือโดยรอบสถานท่ีพกัตาก
อากาศมีแหล่งท่องเท่ียวท่ีมีช่ือเสียงและน่าสนใจ 
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ส่วนที ่ 3 ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยกลุ่มอ้างองิทีส่่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานทีพ่กัตากอากาศ

จังหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 19 
ค าช้ีแจง  โปรดอ่านขอ้ความอยา่งละเอียดและท าเคร่ืองหมาย  ลงใน  ท่ีตรงกบัค าตอบของท่าน

มากท่ีสุด โดยใชเ้กณฑพ์ิจารณาแต่ละระดบั ดงัน้ี 

ปัจจัยข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ 

ระดับความคิดเห็น 

5 
มาก
ทีสุ่ด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ทีสุ่ด 

2.สถานท่ีพกัตากอากาศมีป้ายสัญลกัษณ์ต่างๆ ท่ี
ชดัเจน เช่น ป้ายห้องอาหาร ป้ายหอ้งน ้า 

     

3.มีท่ีจอดรถเพียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้ 
 

     

4.มีระบบรักษาความปลอดภยัท่ีจอดรถ หอ้งพกั 
ท่ีเขม้งวด  

     

ปัจจัยข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยกลุ่มอ้างองิ 

ระดับความคิดเห็น 

5 
มาก
ทีสุ่ด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ทีสุ่ด 

ด้านสมาชิกในครอบครัว  

1.ท่านเลือกใชบ้ริการเน่ืองจากสมาชิกใน
ครอบครัวเคยมาใชบ้ริการ หรือแนะน าใหท้่าน
มาใชบ้ริการ 

     

2. ท่านเลือกใชบ้ริการเน่ืองจากสมาชิกใน
ครอบครัวชอบเท่ียวจงัหวดักาญจนบุรีเพื่อ
พกัผอ่น ชมววิ 

     

3. ท่านเลือกใชบ้ริการเน่ืองจากสมาชิกใน
ครอบครัว ใหข้อ้มูลแก่ท่าน ท าใหท้่านเกิดความ
สนใจและเลือกใชบ้ริการ 
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ปัจจัยข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยกลุ่มอ้างองิ 

ระดับความคิดเห็น 

5 
มาก
ทีสุ่ด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ทีสุ่ด 

ด้านกลุ่มเพ่ือน  

1. ท่านเลือกใชบ้ริการเน่ืองจากเพื่อนของท่าน 
เคยมาใชบ้ริการ และแนะน าใหท้่านมาใช้
บริการ 

     

2. ท่านเลือกใชบ้ริการเน่ืองจากเพื่อนของท่าน
พามาใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศในจงัหวดั
กาญจนบุรี เพื่อการท่องเท่ียว และด่ืมด ่า
ธรรมชาติ 

     

3. ท่านเลือกมาใชบ้ริการกบัเพื่อนๆของท่าน
เพื่อท ากิจกรรมต่างๆ เช่น รับประทานอาหาร 
ถ่ายภาพ 

     

ด้านกลุ่มผู้ใช้อนิเทอร์เน็ต  

1.ท่านเลือกใชบ้ริการเน่ืองจาก ท่านเห็นจากรีววิ
ของสถานท่ีพกัตากอากาศโดยผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ต 

     

2. ท่านเลือกใชบ้ริการเน่ืองจากไดรั้บการ
แนะน าจากเวบ็ไซตบ์นอินเตอร์เน็ตเช่น 
Traveloka Booking.com  

     

3.ท่านเลือกใชบ้ริการเน่ืองจาก เห็นรูปภาพ
สถานท่ีพกัตากอากาศหรือบรรยากาศภายใน 
จากผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตรายอ่ืน 

     

ด้านกลุ่มผู้มีช่ือเสียง 

1.ท่านเลือกใชบ้ริการเน่ืองจากมีผูมี้ช่ือเสียง เช่น 
บล็อกเกอร์ เพจแนะน าการท่องเท่ียว หรือเวบ็
ไซคเ์คยมาใชบ้ริการสถานท่ีพกัตากอากาศ 
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ส่วนที ่ 4 ข้อมูลเกีย่วกบัการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานทีพ่กัอากาศจังหวดักาญจนบุรี ในช่วงโควดิ 

19 
ค าช้ีแจง  โปรดอ่านขอ้ความอยา่งละเอียดและท าเคร่ืองหมาย  ลงใน  ท่ีตรงกบัค าตอบของท่าน

มากท่ีสุด โดยใชเ้กณฑพ์ิจารณาแต่ละระดบั ดงัน้ี   

 

ปัจจัยข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยกลุ่มอ้างองิ 

ระดับความคิดเห็น 

5 
มาก
ทีสุ่ด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ทีสุ่ด 

2.ท่านเลือกใชบ้ริการเน่ืองจากเห็นจากเพจหรือ 
เวบ็ไซตจ์ากผูมี้ช่ือเสียง รีววิการเขา้พกัสถานท่ี
พกัตากอากาศ 

     

3.ท่านเลือกใชบ้ริการเน่ืองจากกลุ่มผูมี้ช่ือเสียง 
เช่น บล็อกเกอร์ เพจแนะน าการท่องเท่ียว หรือ
เวบ็ไซคแ์นะน าการท่องเท่ียว ใหข้อ้มูลท าให้
ท่านเกิดความสนใจอยากลองใชบ้ริการ 

     

การตัดสินใจเลือกใช้บริการ 

ระดับความคิดเห็น 

5 
มาก
ทีสุ่ด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ทีสุ่ด 

1. ท่านมีความเช่ือมัน่ในการใชบ้ริการสถานท่ี
พกัตากอากาศในจงัหวดักาญจนบุรี 

     

2. ท่านไดรั้บความพึงพอใจจากการท่ีไดใ้ช้
บริการสถานท่ีพกัตากอากาศ 

     

3. หากท่านคิดจะพกัผอ่น ท่านจะเลือกใช้
บริการสถานท่ีพกัตากอากาศจงัหวดักาญจบุรี 

     

4. หากตอ้งแนะน าสถานท่ีพกัตากอากาศท่าน
จะแนะน าใหม้าพกัในจงัหวดักาญจนบุรี 

     



112 
 

ประวตัิผู้วจิัย 
 

ช่ือ วาธิยา จุนเนียง 
วนั เดือน ปีเกิด 14 กนัยายน 2537 
สถานท่ีเกิด จงัหวดัสมุทรปราการ ประเทศไทย 
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